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PROPUESTA PARA EXPORTAR ARAZA HACIA EL MERCADO  EUROPEO PARA 
LA  ORGANIZACION FIOPIEP DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA 
 
ARAZA PROPOSAL TO EXPORT TO THE EUROPEAN MARKET FOR FIOPIEP 
ORGANIZATION OF THE PROVINCE OF PICHINCHA 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El tema está desarrollado de la siguiente manera: en el primer capítulo consta el Plan de Tesis; 
el segundo capítulo hace referencia  a las condiciones socioeconómicas y características 
particulares del Cantón Puerto Quito, sitio donde se desarrolla la investigación. En el tercer 
capítulo se analiza la competitividad del sector a través de los factores externos e internos. 
El  cuarto capítulo es el desarrollo del diseño de la propuesta para la comercialización de la 
pulpa de araza hacia el mercado europeo para la organización FIOPIEP, a través de la creación 
de una empresa que transforme la materia prima en un producto con valor agregado, para 
exportarlo utilizando mecanismos administrativos, legales, tecnológicos, estratégicos y 
financieros. Y por último  el quinto capítulo corresponde a las conclusiones y 
recomendaciones que se han formulado al concluir este trabajo de investigación. 
 
PALABRAS CLAVES: 
CONDICIONES SOCIOECONOMICAS/ CANTON PUERTO QUITO/ FRUTA 
ARAZA/ COMPETIDORES/ ESTUDIO DE MERCADO/ UNION EUROPEA. 
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ABSTRACT 
 
The theme was developed as follows: in the first chapter is the thesis plan, the second chapter 
refers to the socioeconomic conditions and characteristics of the Canton Puerto Quito, a place 
where research is conducted. In the third chapter analyzes the sector's competitiveness through 
the external and internal factors. 
 
The fourth chapter is the design development of the proposal for the marketing of pulp araza 
to the European market for FIOPIEP organization through the creation of a company that 
transforms raw material into a value-added product for export using administrative, legal, 
technological, strategic and financial. And finally the fifth chapter corresponds to the findings 
and recommendations have been made at the conclusion of this research 
 
 
KEYWORDS: SOCIOECONOMIC CONDITIONS / CANTON PUERTO QUITO / 
FRUIT ARAZÁ / COMPETITORS / MARKET RESEARCH / EUROPEAN UNION. 
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CAPITULO I 
 
PLAN DE TESIS 
 
1.1  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
En el Ecuador, el aporte del sector agrícola al Producto Interno Bruto (PIB) en los últimos 10 años 
ha sido en promedio del 17%, porcentaje superior a cualquier otra actividad económica y en 
conjunto el sector aporta aproximadamente el 50% de las exportaciones totales, y emplea al 26% de 
la Población Económicamente Activa
1
. A pesar de su importancia, el desarrollo del sector en los 
últimos años ha sido bastante modesto a causa de la falta de competitividad de muchas de las 
industrias que lo componen. 
 
Además, la inestabilidad política influye en el incremento del riesgo país y en el aumento de las 
tasas de interés que limita el acceso al crédito, lo que constituye la principal limitación para 
adquirir  tecnología en el sector. 
 
Ecuador, es un país productor de fruta tropical reconocido a nivel mundial, se encuentra ubicado en 
una posición geográfica ventajosa, cuya diversidad de climas y áreas de cultivos le han favorecido 
para su exportación en calidad. Sin embargo tiene un nivel muy bajo de inversión, lo que se 
muestra en la insuficiente innovación tecnológica y  baja productividad.  
 
Se ha determinado que hay un déficit en la demanda de productos agrícolas a nivel internacional, 
dada la existencia de este nicho, se pretende ingresar en el mercado para satisfacer en una pequeña 
proporción esta demanda insatisfecha, mediante la exportación de una fruta considerada exótica 
hacia el mercado europeo. 
 
El Ecuador tiene gran capacidad de producción y exportación de frutas tropicales, en estado 
natural, todo depende de los volúmenes y calidad de los productos que permitan cumplir con las 
altas exigencias del mercado internacional. 
La exportación de productos agrícolas no tradicionales como el arazá es una alternativa para 
incrementar el desarrollo económico, social y cultural del país; es una  opción de negocio para una 
                                                     
1 www.sica.gov.ec 
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línea de mercado no explotado, con importante rendimiento, y promoción a la agricultura, además 
de que contribuirá a la creación de nuevas fuentes de trabajo y atracción de divisas. 
 
Las  frutas tropicales y exóticas son muy apetecidas por el mercado europeo y norteamericano, 
especialmente si se considera la demanda potencial que existe, pues el consumo per cápita de frutas 
en estos mercados asciende a 100 kilogramos
2
 anuales.   
 
La Federación de Iglesias, Organizaciones y Pueblos Indígenas Evangélicos de Pichincha 
(FIOPIEP) es una organización de carácter social,  sin fines de lucro que agrupa a poblaciones 
principalmente campesinas, que han tenido que   asociarse para buscar alternativas de desarrollo ya 
que tienen la necesidad de generar recursos para sus miembros. Que tiene tierras, pero no son bien 
utilizadas debido al desconocimiento de procesos productivos y de técnicas empresariales que les 
permita maximizar sus recursos y elaborar sus propios proyectos de inversión, por eso es que en 
muchas ocasiones han visto como la producción se pierde o no encuentran la demanda adecuada. 
 
Por lo tanto este trabajo va encaminado al diseño de una propuesta para la organización FIOPIEP 
de la provincia de Pichincha direccionada a la comercialización de pulpa de arazá hacia el mercado 
europeo; que contribuirá  al aprovechamiento de las tierras  de la organización indígena  que son 
aptas para este cultivo  y que a la vez  generará  divisas,  lo cual permitirá mejorar la calidad de 
vida de este grupo social e implementar una empresa  agroindustrial que cuente con todos los 
requerimientos técnicos  y que sirva de modelo para futuras gestiones micro empresariales.  
Para la sistematización y solución del problema se pretende responder a las siguientes preguntas a 
lo largo del proceso de desarrollo: 
 
¿Son favorables las condiciones económicas, políticas, sociales y ambientales del Ecuador para 
desarrollar una empresa para exportación de pulpa de arazá de manera competitiva?  
¿Existe en el mercado europeo una demanda potencial de frutas tropicales y exóticas  para que la 
empresa a ser diseñada pueda colocar su producto en el largo plazo?  
¿Los requisitos para la constitución de la empresa y los procesos de exportación son accesibles? 
¿Es viable en términos de rentabilidad y sostenibilidad realizar inversiones para implementar esta 
empresa? 
 
                                                     
2 Revista Gestión. No. 140. Febrero del 2006. Quito. Ecuador. 
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1.2  JUSTIFICACION DEL TEMA 
 
Ecuador es un país con gran capacidad de producción agrícola, por sus condiciones climáticas y 
ubicación geográfica es considerado como uno de los más aventajados en Latinoamérica en la 
producción y comercialización de frutas durante todo el año, cuya calidad permite cumplir con las 
altas exigencias del mercado internacional. 
El mercado europeo que demanda frutas tropicales representa una muy buena oportunidad para el 
productor de fruta  ecuatoriana, debido a que tiene muy buenas oportunidades de crecimiento, lo 
cual hace que el negocio sea rentable. 
 
Frente a este panorama con muy buenas oportunidades, se ha detectado que la falta de 
conocimiento técnico y especializado por parte de los miembros de la organización indígena 
FIOPIEP de la provincia de Pichincha, ha sido un factor determinante para que sus tierras se 
encuentren subutilizadas y no hayan sido aprovechadas  las ventajas existentes en la producción de 
Arazá, y especialmente, el desconocimiento de los procesos de implementación de una empresa 
para la exportación de esta fruta exótica, hacia  el mercado europeo, han impedido el desarrollo de 
esta iniciativa comercial que puede beneficiar a este sector. 
 
Lo mencionado justifica la realización de la presente propuesta, no solamente en términos 
metodológicos, sino de manera real, puesto que va encaminada a dar criterios a un sector de la 
sociedad ecuatoriana, de cómo desarrollar una empresa agroindustrial con todos los procesos que 
esto conlleva sean estos: legales, de mercadeo, técnicos  y financieros. 
 
1.3  IMPORTANCIA DEL TEMA 
El tema planteado es de mucha importancia, especialmente porque la producción y exportación de 
productos tradicionales ha constituido y constituye una gran barrera para el desarrollo del país, 
aclarando que, estos productos, petróleo, cacao, banano, café, camarón, han contribuido no solo 
con divisas, sino también con dependencia de estos ingresos en los sectores de la economía. Esta 
producción tradicional ha permitido la formación de grupos hegemónicos de poder que han 
concentrado la riqueza y la tierra, de los pequeños y medianos productores. 
Por otro lado los precios de los productos tradicionales son fijados e impuestos por los países 
desarrollados, debido a la competencia y a la protección que por ejemplo la Unión Europea da a sus 
productores. 
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En la actualidad es imprescindible comenzar un proceso de reconversión de los suelos dedicados a 
la producción tradicional, hacia la producción no tradicional. No está lejos de esta propuesta, citar 
el caso de la empresa Noboa la mayor productora del Ecuador que está reconvirtiendo de la tierra 
dedicada al cultivo del banano para dedicarla a la producción de mango, papaya, palmito entre 
otros, puesto que, se ha demostrado que es la mejor alternativa, para el uso de espacios reducidos, 
es decir, es intensiva en el uso del suelo, los precios de sus productos son altos y se constituye en 
alternativa para  la producción nacional, dado que existen mercados insatisfechos y otros mercados 
potenciales que esperan por la producción no tradicional a gran escala. 
El presente trabajo busca demostrar el gran potencial de desarrollo que presenta la producción  no 
tradicional para la exportación; contribuyendo a cambiar la actual estructura productiva vigente y 
así propender a la solución de algunos de los problemas que aquejan al país, como son: el 
desempleo, subempleo, pobreza, migración, entre otros y cuyos efectos se tornan irreversibles en la 
economía ecuatoriana. 
 
La exportación  de Arazá, una fruta no muy conocida aún en el país y  que está siendo 
comercializada en Europa por países como Colombia y Brasil es una alternativa para Ecuador que  
todavía no ha explotado al máximo sus ventajas comparativas naturales, puesto que posee  tierras 
donde su cultivo puede ser a gran escala, este es, finalmente, otro factor que refleja la importancia 
de realizar propuestas de esta naturaleza. 
 
 
1.4  DELIMITACIÓN DEL TEMA 
 
      1.4.1 Delimitación geográfica 
 
El proyecto para la exportación de pulpa de arazá plantea un ámbito de estudio bien definido, pues 
requiere del análisis de las condiciones del mercado europeo consumidor de frutas, por lo que se 
investigará la demanda potencial en la unión europea, principalmente por  el alto consumo que 
poseen.  
 
El estudio también abarca las condiciones de producción que tiene el Ecuador en una zona donde se 
cultiva con facilidad el arazá, esto es en la zona de Puerto Quito, al noroccidente de la provincia de 
Pichincha. Y también se analizara brevemente la producción de esta fruta en el contexto nacional. 
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      1.4.2 Delimitación espacial  
 
Se estima un periodo de análisis del sector exportador ecuatoriano a la Unión Europea  de los 
últimos 6 años (2005 – 2010), para identificar como ha sido el  comportamiento de  las relaciones 
comerciales con estos países, especialmente,   al referirse a frutas y preparados de frutas. Para 
posteriormente plantear una proyección de la empresa productora y exportadora de la pulpa de 
arazá a un periodo de diez años, para conocer si existe rentabilidad y recuperación de la inversión. 
 
1.5  MARCO TEÓRICO  
La producción agrícola para exportación puede contribuir eficazmente a solucionar los problemas 
de subalimentación de las poblaciones, además de mejorar los ingresos y disminuir la relación entre 
pobreza y hambre, dando una contribución indudable a la solución del problema alimentario. 
Igualmente, produce un mejor aprovechamiento de los alimentos, elevando su calidad y 
disminuyendo su costo. 
El sector agrícola  puede constituir un mecanismo para el desarrollo de los países, que pueden 
invertir en el aspecto tecnológico para el aprovechamiento de sus recursos naturales, alcanzando así 
su mejoramiento económico. El proceso de producción, industrialización y  comercialización de 
productos agrícolas incorporando valor agregado y a  gran escala puede inclusive tener una 
reacción en cadena, pues involucra más actividades así como la construcción de caminos, el 
mejoramiento de suministros de agua, vivienda y  educación, contribuyendo así al desarrollo de los 
pueblos. 
Sin embargo los problemas ambientales en los países han aumentado considerablemente, 
principalmente como consecuencia del bajo conocimiento de las normas de manejo ambiental de 
los procesos productivos, por  lo que el país se enfrenta a una situación de acelerado deterioro de 
una de sus más preciadas riquezas: sus recursos naturales y su biodiversidad. 
 
Si bien la producción agropecuaria intensiva tiene consecuencias ambientales, la intensificación no 
deja de ser una necesidad para cubrir una demanda creciente de alimentos en el mundo, y para 
permitir una mayor rentabilidad en el negocio agropecuario. Es por esto que a la comunidad 
científica y tecnológica se le exige encontrar modelos de  producción que sean, al mismo tiempo, 
compatibles con la preservación del ambiente y los recursos naturales. 
 
Esto es lo que se quiere hacer en el noroccidente de Pichincha, específicamente en el cantón Puerto 
Quito en las tierras subutilizadas pertenecientes a los miembros de la organización FIOPIEP las 
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cuales son aptas para el cultivo de arazá, pero preservando el medio ambiente, produciendo  esta 
fruta para que se convierta en una fuente de ingresos para los habitantes del lugar que les permita 
mejorar su nivel de vida  y no pierdan la tradición del cultivo de la tierra, ni tengan que emigrar a 
las grandes ciudades. 
 
 El arazá conocido también como guayaba es originario de la amazonia y se lo encuentra en países 
como Brasil, Perú, Colombia y Ecuador.  El fruto se presenta en bayas semiesféricas, de piel fina, 
brillante y aterciopelada, de color amarrillo al madurar, tiene un agradable aroma, un sabor muy 
particular, es ácida por lo que no se la consume al natural. Además  presenta minerales y vitaminas 
en especial la C, inclusive en mayor porcentaje que en la naranja por lo que tiene un alto valor 
nutritivo con muchos beneficios para la salud y múltiples aplicaciones inclusive en perfumería    
 
Además el arazá es una fruta exótica muy apetecida en los mercados europeos y norteamericanos, 
pero su cultivo tiene una duración de dos años, sin embargo, se puede perennizar su cosecha por 30 
años
3
, por lo que, su aprovechamiento puede ser muy alto en rentabilidad.  
 
Sin embargo esta fruta muy poco conocida presenta una alta perecibilidad en fresco por lo que se la 
va a industrializar obteniendo pulpa de arazá para fines de exportación a la unión europea. 
 
La creación y desarrollo de la empresa  es fundamental para dar orden no solamente a la 
producción, sino también a la industrialización y comercialización, dotando a los inversionistas de 
las herramientas técnicas adecuadas para su funcionamiento. 
Análisis del sector comercial 
No hay que descartar la importancia que tiene el análisis del sector donde se desenvuelve la 
empresa ya que nos permite conocer su entorno. Abarca normalmente los factores ambientales 
externos (macroentorno) y los recursos internos (microentorno) en el sector tanto productivo como 
comercial.  
Análisis del macroentorno
4
 
5
 
6
 del sector comercial 
El análisis externo de la organización se refiere a todos los factores que afecten positiva o 
negativamente a la misma y que provienen del ambiente externo o macroentorno como: 
                                                     
3 CFN. Cincuenta Cultivos de Exportación no tradicionales. 3ra edición. 1997 
4 Kotler, Philip, “Fundamentos de Mercadotecnia”, Prentice Hall, 1.985  
5 Kotler, Philip, “Dirección de Mercadotecnia”, Prentice Hall, México, 2000 
6 Wilensky, Alberto, “Marketing Estratégico”, Ed. Tesis, 1.987 
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 Factores Socio-Culturales 
 Demográficos 
 Factores Económicos 
 Factores Político - Legal 
 Factores Tecnológicos 
Factores externos 
 
Socio - Cultural.  
El ambiente socio - cultural incluye a grupos de personas con sistemas de valores compartidos que 
se basan en las experiencias o situaciones de la vida común que afectan las preferencias y 
comportamientos básicos de la sociedad.  
 
Características de este escenario:  
Estilos de vida.  
Educación.  
Desarrollos ocupacionales.  
Porcentaje de población por nivel socio-económico.  
Conducta de consumo.  
 
Demográfico.  
La demografía es el estudio de las poblaciones humanas en cuanto a su tamaño, densidad, 
ubicación, edad, sexo, raza, ocupación y otros aspectos estadísticos.  
Es necesario conocer los siguientes aspectos:  
Crecimiento de la población (país, región, provincia, ciudad).  
Densidad poblacional.  
Proporción de población urbana/rural.  
Estructura familiar.  
 
Económico  
Se refiere a todas aquellas variables que miden de alguna forma, la marcha de la economía.  
Características de este escenario:  
Tasa de inflación.   
Política monetaria (tasas de interés, créditos, etc.)  
Ingreso nacional disponible.  
Evolución comparada entre los distintos sectores de la economía.  
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Tarifas de Servicios Públicos.  
 
Político - Legal 
Este ambiente está integrado por leyes, decretos, resoluciones que responden a determinadas 
políticas de gobierno. 
El escenario político - legal comprende:  
                     Gobierno (P. Ejecutivo, Legislativo), oposición.  
Reglamentación sobre la competencia.  
Convenios internacionales.  
Incentivos de promoción industrial. Proteccionismo.  
Protección al consumidor.  
 
Tecnológico  
El escenario tecnológico es un poco más complicado de definir.  
Se  refiere principalmente a los cambios que pueden esperarse para el período que se está 
considerando; en términos de desarrollos de nuevas tecnologías industriales, comerciales o de 
servicios, así como también la potencial aparición de nuevos productos o nuevos materiales.  
Características:  
                     Disponibilidad tecnológica.  
Tecnología requerida  
Flexibilidad.  
Complejidad.  
Tecnologías sustitutivas.  
 
Análisis del microentorno del sector comercial
7
 
El análisis  se refiere específicamente a las cinco fuerzas de Porter, el punto de vista de Porter es 
que existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un 
mercado o de algún segmento de éste. La idea es que la organización debe evaluar sus objetivos y 
recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial y estas son:  
 
 
 
 
                                                     
7 Porter Michael E, Estrategia Competitiva, Continental-2001 
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 Competidores potenciales (Amenaza de nuevos ingresos) 
 
El mercado  es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son fáciles o no de franquear por 
nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una 
porción del mercado.  
 
Porter identificó seis barreras de entrada que podían usarse para crearle a la empresa  una ventaja 
competitiva:  
 
Economías de Escala.- Supone ventaja para el que las posea, debido a que sus altos volúmenes le 
permiten reducir sus costos, dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos.  
 
Diferenciación del Producto.- Asume que si la empresa diferencia y posiciona fuertemente su 
producto, la compañía entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su rival.  
 
Inversiones de Capital.- Considera que si la empresa tiene fuertes recursos financieros tendrá una 
mejor posición competitiva frente a competidores más pequeños. 
 
Costos cambiantes.- otra barrera para el ingreso es la que se crea por la presencia de costos al 
cambiar de proveedor, es decir los costos a los que tiene que incurrir  el comprador por cambiar de 
un proveedor a otro. 
 
Acceso a los Canales de Distribución.- En la medida que los canales de distribución para un 
producto estén bien atendidos por las firmas establecidas, los nuevos competidores deben 
convencer a los distribuidores que acepten sus productos mediante reducción de precios y aumento 
de márgenes de utilidad para el canal, lo que reducirá las utilidades de la compañía entrante. 
 
Desventajas en costos independientemente de las economías de  escala.- Sería el caso cuando 
empresas establecidas en el mercado pueden tener  ventajas de costos que no son igualables por  la 
competencia, independientemente  de cual sea su tamaño y sus economías de escala. Teniendo 
entre estas ventajas por ejemplo: acceso favorable a materia prima, ubicaciones favorables, 
subsidios gubernamentales, etc. 
 
Política Gubernamental.- Las políticas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada 
de nuevos competidores expidiendo leyes, normas y requisitos. 
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 Competidores del sector ( rivalidad entre los competidores existentes) 
Para una empresa será más difícil competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los 
competidores estén muy bien posicionados.  
 
La rivalidad que existe entre los competidores da origen a manipular su posición a través de 
tácticas como: la competencia en precios, batalla publicitaria, introducción de nuevos productos, 
mejor servicio al cliente, etc. Además “la rivalidad se presenta por que uno o más de los 
competidores sienten la presión o ven la oportunidad  de mejorar su posición”8  dentro del sector.  
 
Barreras de la salida.- Son factores de carácter económico, estratégico y emocional que les 
permiten a las empresas competir en la industria, aunque obtengan rendimientos bajos y hasta 
negativos sobre la inversión. A continuación se incluyen las principales fuentes de esta clase de 
barreras: 
 
Activos especializados.- Los activos sumamente especializados de la industria o ubicación son los  
que ofrecen bajos valores de liquidación o altos costos de transferencia o de conversión. 
 
Costos fijos de la salida.- Son, entre otros, contratos laborales, costos, reinstalaciones,  etc. 
 
Interrelaciones estratégicas.- Hacen que se conceda importancia estratégica a la permanencia en 
el negocio porque hay interrelación entre la unidad comercial y otras en la compañía. 
 
Barreras emocionales.- Los directivos se niegan a tomar decisiones de salida económicamente 
justificadas,  por su identificación con el negocio en particular, lealtad con sus empleados,  temor 
de arruinar su carrera, orgullo, etc. 
Restricciones gubernamentales y sociales.- El gobierno niega o no apoya  la salida de una 
empresa porque causaría la pérdida de empleos y efectos económicos a nivel regional. 
 
 Sustitutos (Amenaza de productos sustitutos)  
Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La 
situación se complica si los sustitutos están más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a 
precios más bajos reduciendo los márgenes de utilidad de la corporación y de la industria. 
                                                     
8 Porter Michael, “ Estrategia Competitiva, Técnicas para el Análisis de los Sectores Industriales y de la Competencia”, 
tomo II, 3era ed, 1985 pag 37 
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 Proveedores (Poder de negociación de los proveedores) 
Un mercado o segmento de mercado no será atractivo cuando los proveedores estén muy bien 
organizados gremialmente, tenga fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y 
tamaño de pedido. 
 
 Compradores ( poder de negociación de los clientes) 
Un mercado o segmento no será atractivo para la empresa cuando: Los clientes tienen el poder de 
negociación, es decir cuando estos están muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos 
sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que 
este pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. Por  lo tanto la empresa puede mejorar 
su posición estratégica encontrando compradores que tenga un poder de compra mínimo
9
. 
 
 
Diseño de la Empresa 
Es imprescindible identificar la demanda de los productos que la nueva empresa ha de ofrecer, para 
proceder a la implementación de una estructura que permita el desarrollo de su organización.  La 
infraestructura debe permitir a la empresa ser versátil y brindarle la capacidad permanente de 
ofrecer sus productos. La eficiencia se encuentra a cargo de la administración, la cual debe conocer 
el marco legal bajo el cual funcionará, el sistema organizacional, los procesos de contratación y 
desarrollo de las operaciones del personal así como las estrategias que se van a seguir para 
posicionar nuevos productos en el mercado.   
 
Su diseño comienza con las ideas de los emprendedores, su nombre, marca, productos, plan de 
marketing, entre otros, son factores que deben encaminar a la empresa a mantenerse en 
funcionamiento en el largo plazo
10
. 
 
Ingeniería del Proyecto 
El estudio de ingeniería del proyecto debe llegar a determinar la función de producción óptima para 
la utilización eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la producción del bien o servicio 
deseado. Para ello deberán analizarse las distintas  alternativas y condiciones en que se pueden 
combinar los factores productivos, identificando, a través de la cuantificación y proyección en el 
                                                     
9 Porter Michael, “ Estrategia Competitiva, Técnicas para el Análisis de los Sectores Industriales y de la Competencia”, 
tomo II, 3era ed, 1985  pag 37 
10 McEachern, William, Microeconomía. ITE. Cuarta Edición. México. 1998 
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tiempo de los montos de inversiones de capital, los costos y los ingresos de operación asociados a 
cada una de las alternativas de producción. 
De la selección del proceso productivo óptimo se derivarán las necesidades de equipos y 
maquinaria. De la determinación de su disposición en planta (layout) y del estudio de los 
requerimientos del personal que los operen, así como de su movilidad, podrían definirse las 
necesidades de espacio y obras físicas. 
 
El cálculo de los costos de operación, de mano de obra, insumos diversos, reparaciones, 
mantenimiento y otros se obtendrá directamente del estudio del proceso productivo seleccionado
11
. 
 
Análisis Financiero 
Los Inversionistas buscarán los principales indicadores de rentabilidad antes de desembolsar sus 
recursos en cualquier proyecto, por más atractivo que parezca.  Tener un conocimiento claro del 
mercado y elaborar un buen plan de marketing no es suficiente, se requiere además contar con una 
visión previa de los réditos que permitirán la continuidad del proyecto de inversión.  
 
La información financiera debe ser presentada en forma veraz y consistente porque sirve a las 
personas que gestionan los proyectos para tomar decisiones
12
 y a los inversionistas para conocer la 
rentabilidad y liquidez que generará, así como el tiempo de recuperación de su capital. 
 
Como se puede advertir, el desarrollo de esta investigación, tiene diferentes secuencias o etapas de 
composición, para lo cual ha sido necesario basarse en las teorías que proponen varios autores 
como Porter, Kotler, Sapag, tanto para la investigación del sector comercial, como para la 
estructuración organizacional de la propuesta y el diseño del proyecto de comercialización de 
Arazá. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
11 SAPAG CHAIN, Nassir y SAPAG CHAIN, Reinaldo, Preparación y Evaluación de proyectos, Chile, Editorial 
McGraw-Hill, Cuarta Edición, 2000. 
12 Cagigal José Luis. Finanzas de la Empresa. Primera Edición. Quito 2004 
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MARCO CONCEPTUAL 
 
Además el área de estudio requiere la comprensión de varios conceptos básicos que se definen a 
continuación: 
 
Mercado.- Espacio donde confluyen los hogares, empresas e instituciones en busca de satisfacer 
sus necesidades por medio de los productos y servicios de los oferentes, manteniendo estrechas 
relaciones comerciales, en donde el  número y extensión en sus operaciones tiende a unificar el 
precio de las transacciones realizadas. 
 
Aduana.- Servicios administrativos responsables de aplicar la legislación aduanera y de recaudar 
los derechos e impuestos que se aplican a la importación, exportación, al movimiento o al 
almacenaje de mercancías, y encargados así mismo de la aplicación de otras leyes y reglamentos 
relativos a esas operaciones. 
Ventaja competitiva.-  son ventajas que posee una empresa ante otras empresas del mismo sector 
o mercado que le permiten destacar o sobresalir ante ellas y tener una posición competitiva en el 
sector o mercado. Una empresa siempre debe  procurar contar con estas ventajas competitivas, 
reforzarlas y aprovechar las que ya posee. 
  
Capital.- Se refiere a los activos productivos de un negocio. Además se considera todas las cuentas 
que son parte de  la inversión realizada en busca de utilidad. 
Consumidor.- En economía, un consumidor es una persona u organización que consume bienes o 
servicios proporcionados por el oferente, posee un presupuesto limitado que puede ser gastado en 
un amplio abanico de productos y servicios disponibles en el mercado, bajo el supuesto de 
racionalidad.  
 
Carta de Crédito.- Instrumento expedido por un banco o un individuo o sociedad por  medio del 
cual aquel sustituye su propio crédito por el del solicitante. Es un  instrumento emitido por un 
banco en favor del exportador mediante el cual dicho banco  se compromete a pagar al mismo una 
suma de dinero previamente establecida, a  cambio de que éste haga entrega de los documentos de 
embarque en un período de tiempo determinado. 
 
Comercio Exterior.- Es el intercambio comercial de productos o servicios entre una o varias 
naciones, buscando siempre el beneficio de los participantes, es el rubro mas importante que mueve 
a las economías de las naciones. 
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Cultivo agrícola.- Cultivo extensivo de plantas para obtener alimentos o fibras; para producir 
ingredientes medicinales o industriales, o para la explotación de plantas ornamentales.  
 
Divisa.- Medio de pago internacional representado por una moneda extranjera emergente de los 
créditos que un país tiene contra otro por el suministro de mercancías, capitales o servicios, o por 
las autorizaciones que este  haya conferido para efectuar pagos girando temporalmente. 
Competitividad: Es la capacidad de una organización pública o privada, lucrativa o no, de 
mantener sistemáticamente ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una 
determinada posición en el entorno socioeconómico.  
 
Estudio de mercado.- Es una herramienta que permite y facilita la obtención de datos e 
información del mercado, con lo cual se puede identificar las oportunidades y amenazas  que 
determinarán la aceptación o no de un producto o servicio, y las condiciones en que estos podrán 
ser comercializados. 
 
Segmentación de mercado.- Es el proceso de dividir el mercado total de un bien o servicio en 
grupos específicos de consumidores, ubicando dentro de cada uno de ellos a los distintos tipos de 
consumidores. 
 
Valor Actual Neto (VAN).- El valor actual neto de un proyecto de inversión es su valor medido en 
dinero de hoy, se lo calcula a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras 
al presente. 
 
Tasa Interna de Retorno (TIR).- Es la tasa que hace que el valor actual neto sea igual a cero, es 
decir, la tasa que permite la recuperación total, incluyendo los costos de oportunidad de la 
inversión en un tiempo determinado. 
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1.6  OBJETIVOS 
 
OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACIÓN 
Diseñar una propuesta para comercializar arazá hacia el mercado europeo, para la organización 
FIOPIEP de la provincia de Pichincha. 
 
 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Conocer la situación en que se encuentra el sector productor de arazá en Puerto 
Quito, al noroccidente de Pichincha, mediante el análisis de variables 
socioeconómicas y geográficas. 
 Realizar brevemente un análisis de las condiciones del sector comercial para 
identificar el comportamiento de las fuerzas competitivas que constituyen el 
contexto de la propuesta.  
 Realizar una propuesta para la comercialización de Arazá hacia el mercado 
europeo, mediante el establecimiento de mecanismos organizacionales, 
estratégicos y financieros. 
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1.7 HIPÓTESIS 
 
HIPÓTESIS GENERAL DE LA INVESTIGACIÓN 
La demanda  insatisfecha y el nivel de consumo de los clientes potenciales del mercado europeo 
permiten anticipar una rentabilidad aceptable para la propuesta de  comercialización de arazá. 
 
HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
 Las condiciones ambientales, socioeconómicas y características de la región de Puerto 
Quito son, favorables para la producción de arazá, haciendo factible su comercialización al 
mercado europeo y contribuye al mejoramiento de la calidad de vida de los involucrados. 
 Existen suficientes ventajas competitivas que permiten la sostenibilidad de la propuesta 
para la comercialización de la pulpa de arazá hacia el mercado europeo. 
 Dadas las condiciones favorables del mercado objetivo, es factible recuperar la inversión 
de la presente propuesta en un plazo aceptable para los beneficiarios.  
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1.8  MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN 
 
La presente propuesta constituye un estudio teórico-práctico que amerita la aplicación de diferentes 
métodos, que permitirán desarrollar aspectos científicos adquiridos tanto de fuentes primarias como 
secundarias, con la finalidad de proyectar sus resultados hacia aplicaciones prácticas a un caso real 
de la provincia de Pichincha, mediante el análisis de las condiciones del mercado de exportación de 
frutas para el diseño de una propuesta de comercialización de pulpa de Arazá hacia el mercado 
europeo. 
Los métodos a utilizarse son los siguientes: 
 
El método histórico – comparado.- Es el que trata de describir y analizar los hechos, ideas, 
personas y otros fenómenos recogiendo datos del pasado, criticándolos y sistematizándolos 
orgánicamente. 
El método histórico – comparado será utilizado en el segundo capítulo de esta investigación, 
analizando el comportamiento de las variables socioeconómicas en la zona donde se cultiva arazá, 
para identificar las posibilidades de proveer esta fruta para el proyecto de comercialización hacia 
Europa. 
 
El método Deductivo.- Consiste en partir de un principio general ya conocido para inferir de él 
consecuencias particulares. 
 
El método analítico.- es descomponer en partes algo complejo como un hecho, una idea, una 
teoría, para mostrarlas, explicar las causas de los fenómenos de estudio que a la vez, constituyen el 
todo. 
 
El método sintético.- es aquel mediante el cual se reconstituye el todo en sus partes que estaban 
separadas, facilitando cabalmente la comprensión del asunto que se analiza. 
El método deductivo será útil para el tercer capítulo, mediante el análisis de la teoría general de la 
competitividad propuesta por Michael Porter, para considerar su aplicación en el fenómeno de 
estudio. Así mismo, esta teoría será descompuesta para analizar y facilitar la comprensión de cada 
uno de sus elementos mediante el método analítico, finalmente, se utilizará el método sintético para 
reconstruir las partes de la teoría de la competitividad aplicada al sector de producción y 
comercialización de arazá hacia el mercado europeo, con lo que se logrará comprender su situación 
de ventaja o desventaja  antes de proponer su exportación. 
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El método descriptivo.- Consiste en la observación actual de los hechos y fenómenos, que se sitúa 
en el presente para hacer una interpretación y análisis imparcial de los mismos con una finalidad 
preestablecida. 
 
El método descriptivo será muy importante para diseñar la propuesta de comercialización de pulpa 
de arazá que se desarrollará en el capítulo cuatro, se lo hará mediante el planteamiento de 
elementos técnicos, administrativos y estratégicos utilizados por empresas saludables que se han 
posicionado en el mercado, los mismos que serán propuestos de acuerdo a las necesidades de 
comercialización de la presente propuesta. 
 
El método predictivo.- Este método busca analizar los hechos del pasado y del presente para 
proyectar hipótesis que concluyen en el futuro, estableciendo niveles de certeza en el 
comportamiento del fenómeno estudiado. 
El método servirá de guía para utilizar la información del pasado y presente recolectada en el 
capítulo dos y la situación  del sector analizada en el capítulo tres, para proyectar los volúmenes de 
exportación, posibilidades de recuperación de la inversión y niveles de rentabilidad que 
confirmarán la viabilidad financiera de la presente propuesta en un periodo de diez años. 
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1.9  VARIABLES E INDICADORES  
 
El desarrollo del tema de investigación hará especial énfasis en el estudio y comparación de las 
siguientes variables: 
 
Capitulo No. Variable independiente Variable dependiente Indicadores 
2 Nivel de ingresos 
 
 
 
Calidad de suelo y zonas 
de cultivo 
Empleo 
 
Educación  
 
Producción de arazá 
Población económicamente activa, 
ramas de actividad económica. 
Tasa de escolaridad en la zona de 
Puerto Quito. 
Superficie de tierras cultivable con 
arazá. 
3 Competencia  Situación del sector 
Demanda insatisfecha 
Número de competidores  
Cantidad anual de consumo de 
toneladas de preparados de frutas a la 
Unión Europea 
4 Costos de producción Beneficio esperado Tasa de rentabilidad anual por la 
exportación de arazá al mercado 
europeo. 
Tiempo de recuperación de la 
inversión 
 
 
1.10 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 
 
TÉCNICAS: 
Para el análisis se utilizarán diferentes técnicas como las que se mencionan a continuación: 
 
Observación directa: Consiste en observar de manera directa el fenómeno de estudio para tomar 
información y registrarla para realizar el análisis. 
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Investigación bibliográfica: consiste en tomar información preexistente, es decir, de segunda 
mano, de investigaciones ya elaboradas por científicos que analizaron el fenómeno, esta 
información será procesada de acuerdo a los intereses de la temática planteada. 
 
Entrevista: Esta técnica consiste en interrogar a personas que pueden dar información sobre el 
asunto investigado. 
  
INSTRUMENTOS: 
 Visitas de campo,  
 Banco  de preguntas 
 Libros, revistas, folletos e información estadística. 
 
En el segundo capítulo se utilizará la observación directa mediante visitas de campo a la zona de 
Puerto Quito para recolectar información de primera mano acerca del tema en estudio.  Así mismo 
se utilizará la entrevista con la finalidad de obtener información de los involucrados en la presente 
propuesta para entender con mayor claridad la investigación desarrollada. También se utilizará la 
técnica de investigación bibliográfica, sintetizando los datos importantes para el presente estudio, 
provenientes de expertos que han investigado previamente acerca de esta temática a través de 
libros, periódicos, revistas, folletos, internet, etc.  
 
En el tercer capítulo se hará uso de la técnica de la investigación bibliográfica, utilizando 
instrumentos como libros, revistas, folletos e internet. También se utilizara la técnica de la 
observación directa a través de visitas de campo y ayudas fotográficas para palpar más de cerca la 
realidad relacionada con la producción y comercialización de arazá en el sitio de interés 
previamente a proponer exportaciones de esta fruta hacia el mercado europeo.    
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En el capítulo cuatro se  utilizara  la técnica de investigación bibliográfica, para conocer sobre el 
mecanismo que permite evaluar la situación financiera de la propuesta, es decir, investigar de 
expertos en el tema acerca de la rentabilidad, tasas de rendimiento, estructuración de las 
inversiones, etc, utilizando instrumentos estadísticos de medición como tablas, fórmulas de Excel 
financiero que ayuden a presentar sistemáticamente la propuesta.  
Los elementos descritos en los párrafos anteriores se resumen en la siguiente tabla: 
 
CAPITULO 
No 
TECNICAS INSTRUMENTOS 
2 Observación directa 
Entrevista 
Investigación bibliográfica  
Visitas de campo. 
Banco de preguntas. 
Libros, revistas, folletos, internet, información 
estadística. 
3 Investigación bibliográfica 
Observación directa   
Libros, revistas, folletos, internet. 
Visitas de campo. 
4 Investigación bibliográfica  Información estadística, libros, revistas, folletos. 
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1.11 PLAN ANALÍTICO 
 
CAPITULO  I. 
PLAN DE TESIS 
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  
1.2 JUSTIFICACION DEL TEMA 
1.3 IMPORTANCIA DEL TEMA 
1.4 DELIMITACION DEL TEMA 
1.5 MARCO TEORICO 
1.6 OBJETIVOS 
1.7 HIPOTESIS 
1.8 METODOS DE INVESTIGACION 
1.9 VARIABLES E INDICADORES 
1.10 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION 
1.11 PLAN ANALITICO 
1.12 BIBLIOGRAFIA 
1.13 CRONOGRAMA DE TRABAJO 
 
 
CAPÍTULO II.   
DIAGNÓSTICO DE LA ZONA DE CULTIVO DE ARAZÁ 
2.1. CONDICIONES SOCIOECONOMICAS 
2.1.1 EL EMPLEO 
2.1.2 NIVELES EDUCATIVO 
2.1.3 DEMOGRAFIA 
2.1.4 NIVEL DE INGRESOS 
2.2 CARACTERISTICAS DE LA REGIÓN 
2.2.1 INFRAESTRUCTURA 
2.2.2 CARACTERISTICAS HABITACIONALES 
2.2.3 SERVICIOS BÁSICOS 
2.2.4 EL SUELO Y ZONAS DE CULTIVO 
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CAPITULO III. 
ANALISIS DE COMPETITIVIDAD DEL SECTOR 
 
3.1 ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL 
3.1.1  ANÁLISIS DEL MACROENTORNO  
3.1.1.1 FACTORES SOCIO-CULTURALES 
3.1.1.2 FACTORES DEMOGRÁFICOS 
3.1.1.3 FACTORES ECONÓMICOS 
3.1.1.4 FACTORES POLÍTICO-LEGALES 
3.1.1.5 FACTORES TECNOLÓGICOS 
 
      3.1.2 ANÁLISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER   
 (MICROENTORNO) 
 3.1.2.1 ANALISIS  VERTICAL 
 3.1.2.2 ANALISIS HORIZONTAL 
  
 
CAPITULO IV. 
DISEÑO DE LA PROPUESTA PARA LA  COMERCIALIZACIÓN DE ARAZÁ 
HACIA EL MERCADO EUROPEO 
4.1. INTRODUCCIÓN 
4.2 OBJETIVO  
4.3  MARCO ORGANIZACIONAL DE LA PROPUESTA 
4.4  ANALISIS DEL MERCADO 
       4.4.1 SEGMENTACIÓN 
       4.4.2 POSICIONAMIENTO 
       4.4.3 LA DEMANDA INSATISFECHA 
4.5    ESTRATEGIAS DE VENTA 
      4.5.1 PRODUCTO 
      4.5.2 PRECIO 
      4.5.3 PROMOCION  
      4.5.4 PLAZA 
4.6   EVALUACIÓN FINANCIERA 
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CAPITULO V. 
 
CONCLUSIONES Y  RECOMENDACIONES 
5.1 CONCLUSIONES 
5.2  RECOMENDACIONES 
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CAPÍTULO II 
 
DIAGNÓSTICO DE LA ZONA DE CULTIVO DE ARAZÁ 
 
El Ecuador del siglo XXI pone de manifiesto los eventuales problemas de décadas pasadas, pero 
deja entrever así mismo una tendencia que anhela el mejoramiento del nivel de vida de sus 
habitantes. 
Como en todas las sociedades latinoamericanas, el Ecuador tiene áreas marginales que necesitan 
apoyo especial para proyectarse al futuro con soluciones a los problemas que le aquejan. 
El país está lleno de etnias que han sido marginadas del desarrollo económico entre ellas se 
encuentran algunas comunidades indígenas como la Federación de Iglesias, Organizaciones y 
Pueblos Indígenas Evangélicos de Pichincha   (FIOPIEP). Esta organización se destaca porque sus 
miembros procuran realizar proyectos que beneficien a los jóvenes y niños de sus  comunidades y 
sus familias.  
La FIOPIEP es una organización social que tiene como objetivo, fortalecer la vida económica, 
social y moral de sus integrantes, propugnando una sociedad mas solidaria y comunitaria.  
Existen miembros de esta organización en los ocho cantones de la provincia de Pichincha es decir 
en Quito, Mejía, Rumiñahui, Pedro Moncayo, Cayambe, Los Bancos,  Pedro Vicente Maldonado y 
Puerto Quito; y en este último cantón que es lugar donde se realizara el estudio, sus  integrantes 
tienen entre cuatro a diez hectáreas de tierra cada uno, que son suficientes para emprender este 
proyecto. 
Mediante sus actividades de servicio la organización, que tiene su sede en la ciudad de Quito, busca 
la generación de fuentes de trabajo, desarrollando y ejecutando proyectos de producción y 
comercialización, turismo ecológico,  educación, salud y promoción cultural a nivel provincial, 
Nacional e Internacional.  
El área más sensible de la vida familiar de los miembros de estas comunidades es la vivienda, y los 
servicios básicos, así como sus bajos niveles de ingresos, que deterioran permanentemente su 
calidad de vida. 
Los miembros de la FIOPIEP, indígenas y campesinos, espiritualmente están vinculados con la 
tierra lugar, donde realizan actividades económicas, agrícolas  y agropecuarias  y  si por 
circunstancias especiales deben vivir en las ciudades, lejos de sus campos, esto significa un gran 
sacrificio para ellos y sus familias, debido a que tiene que vivir en lugares desconocidos que por lo 
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general son áreas marginales, además de que pueden perder su vocación de agricultores y desviar 
su atención a otras actividades no siempre convenientes. 
Este grupo de Indígenas y campesinos tiene tierras muy fértiles que cultivan con mucho cariño 
aunque con un sistema precario de producción, la falta de recursos técnicos como maquinaria y 
aperos agrícolas, abonos, fertilizantes y otros insumos para sus parcelas familiares, apenas les 
permite subsistir y atender las necesidades elementales de su vida familiar. 
La influencia directa de sus líderes evangélicos y culturales han hecho de estas comunidades un 
grupo organizado, disciplinado, con sentido del ahorro, en suma, personas y comunidades que 
brindan confianza ya que una de sus finalidades es evitar la vinculación de la juventud con vicios 
que destruyen el núcleo familiar y que contribuyen a deteriorar el sistema social.  Esta información 
fue obtenida a través de la entrevista realizada al director financiero de la FIOPIEP (ver anexo 1). 
 
Resulta muy útil conocer el entorno económico y social en el cual se desarrollará el proyecto de 
comercialización de Arazá. Como se verá en párrafos posteriores, la fruta se produce en varias 
regiones del país, sin embargo, por la facilidad que brinda para sus gestores, la localización será 
óptima en el cantón Puerto Quito de la provincia de Pichincha, por lo que el análisis a realizarse en 
el presente capítulo, involucra a esta zona que ha sido creciente en su comportamiento productivo,  
contribuyendo para que el país sea generador de recursos primarios, donde las exportaciones de 
materias primas
13
 ocupan rubros importantes en la economía nacional.  
 
Como productor de arazá, Puerto Quito representa un potencial de generación agrícola no 
solamente para abastecer el mercado local, sino también para comercializar la fruta hacia el 
exterior pero actualmente se lo realiza en forma casera y rudimentaria por el desconocimiento de su 
potencial. Las condiciones del suelo y su ubicación geográfica le permiten obtener una ventaja 
comparativa de gran magnitud, especialmente en el comercio internacional. Sin embargo en la zona 
no existe transformación agroindustrial significativa, esto es un factor negativo para la economía de 
sus habitantes. Sin embargo está presente la necesidad urgente de aprovechar las capacidades 
naturales y profesionales para generar producción agroindustrial de varios productos que están 
siendo apreciados en Europa, entre ellos la fruta exótica el arazá.   
 
                                                 
13 Los productos agrícolas y mineros exportados por el Ecuador son principalmente utilizados como materias primas en 
los países de destino, según el Diagnóstico de la competitividad de la microempresa realizado por el MICIP. 2003. 
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Su nombre científico es Eugenia Stipitata. Esta es una especie  nativa de la amazonia y se la 
encuentra en países como Brasil, Perú, Colombia y Ecuador. Se caracteriza por ser un arbusto de 
2,5 a 3 metros de altura como máximo, su fruto se presenta en vayas semiesféricas, la pulpa es 
amarilla y la piel fina de color verde en estado inmaduro y amarrillo al madurar; brillante y 
aterciopelada, tiene pocas semillas; presenta un sabor muy particular y delicioso, es ácida por lo 
que no se la consumo al natural y tiene un aroma muy agradable.  
Sin embargo el arazá es una fruta muy delicada y de alta perecibilidad por lo que la cosecha debe 
realizarse inmediatamente cuando comienza a cambiar su coloración de verde a amarilla puesto que 
en ese momento tiene mayor consistencia. 
 
Presenta propiedades nutricionales como una gran cantidad de vitaminas en especial la C, 
minerales como el potasio y en menor cantidad calcio, magnesio y fosforo; también aportan gran 
cantidad de carbohidratos.  
Además esta fruta tiene usos medicinales como la estabilización de los niveles de colesterol y del 
azúcar en el organismo,… un excelente potencial antioxidante 14 que previene y elimina aquellas 
sustancias potencialmente nocivas y generadoras de desordenes y enfermedades degenerativa en el 
ser humano como el cáncer, problemas cardiovasculares, cerebrovasculares  y el envejecimiento. 
Tiene muchas aplicaciones en la elaboración de jugos refrescantes, yogurt, helados, mermeladas, 
postres, vinos, cocteles e incluso en perfumería.  
 
Además el arazá es una fruta cuya planta tiene una producción casi permanente, con 6 cosechas al 
año
15
, una cada dos meses. Con un  ciclo vegetativo del fruto  de 7 semanas con descanso de una 
                                                 
14  Vargas Adrian, “Revista Colombiana de Química”, Volumen 34 n1, Departamento de Química, Universidad de 
Colombia, Junio 2005, Bogotá  
15 Escuela Politécnica Nacional. Estudio de mercado para el comercio Internacional. Quito. 2007 
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semana para la planta. La producción de fruta de arazá comienza en el tercer año y se estabiliza a 
partir del quinto año.  
 
Dependiendo de las labores culturales de fertilización, abonamiento, controles sanitarios y de las 
variedades utilizadas se han obtenido los siguientes rendimientos:          
Cuadro No. 1 
Años a partir de la siembra) Rendimiento (TM/ha) 
3 18 
4 36 
5 48 
6 54 
 
Fuente: FAO 
Elaboración: Las autoras 
 
El periodo de producción puede llegar fácilmente a los 30 años con  un rendimiento por árbol y por 
cosecha de hasta 30 Kg, y a partir del quinto año se puede obtener una producción de 50 toneladas 
métricas
16
 por hectárea sembrada.   
En el Ecuador, el sector que procesa materias primas y productos no tradicionales está 
desarrollándose y llegando cada vez a mejores niveles de competitividad, en los últimos años, dicha 
producción obedece a que las empresas procuran ambientes donde la inflación, las tasas de interés 
sean poco fluctuantes y donde exista equilibrio en los mercados laborales y financieros, además de 
buscar una condición económica y social favorables para el funcionamiento de las empresas en el 
mercado. 
 
Por lo mencionado, es necesario hacer para el proyecto de comercialización de Arazá, un análisis 
de las condiciones de empleo, niveles educativos, demografía y otras características de Puerto 
Quito, con la finalidad de evaluar su situación social y económica, y conocer las posibilidades que 
el proyecto tiene para funcionar desde este punto geográfico del país. Las variables citadas, se 
analizan a continuación. 
 
 
                                                 
16 Ministerio de Cooperación Técnica de los Países Bajos. FAO. Tratado de Cooperación Amazónica. Venezuela. 1999 
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2.1. CONDICIONES SOCIOECONOMICAS 
 
Aproximadamente por el año 1.965 llegan los primeros colonos a Puerto Quito. La necesidad de 
educar a sus hijos hizo que se creara la primera escuela unitaria regentada por la provincia de 
Esmeraldas y su primer local construida con pambil y cubierta de paja ubicada en un área que fue 
cedida por el Señor Cesáreo Ruano. Además inician las gestiones de planificación, lotización y los 
dirigentes contrataron el tractor del IERAC para realizar el movimiento de tierras y organizar la 
posterior entrega por sorteo de los lotes, que fueron solicitados por muchas personas procedentes 
de varios lugares de la región y del país, iniciándose así el pueblo de Puerto Quito.  
 
Puerto Quito tiene a la parroquia Puerto Quito, con 92 centros poblados (recintos); entre ellos: 
Agrupación Los Ríos, Bosque de Oro, Brisas del Inga, Cabuya, El Negrito, El Tesoro, Grupo 
Mieles, Isla de la Plata , La Abundancia , Las Maravillas, Nuestra Patria, Palestina, San José, 
Piedra de Vapor, Tres de Enero, Río Bravo. 
 
2.1.1. EL EMPLEO 
De acuerdo al tipo de trabajo, en Puerto Quito, la población económicamente activa que es de 7658 
habitantes se encuentra mayoritariamente integrada en la rama de la agricultura, ganadería, 
silvicultura y pesca. Representando el 60.04%, de la población.  
Entre los otros sectores de importancia que también generan fuentes de trabajo están el comercio al 
por mayor y menor con 5.84%; la industria manufacturera que ocupa el 4.15%, enseñanza con el 
3.41%, y la construcción con una representatividad del 3.19%. 
  
Hay sectores de menor representatividad, que juntos alcanzan el 23.37% de la población 
económicamente activa y estos son: Administración Pública y Defensa, actividades de alojamiento 
y servicios de comidas, actividades de servicios administrativos,  transporte, actividades 
financieras, de seguros, actividades profesionales, científicas y técnicas, entre otras. 
En las diferentes categorías de ocupación como agricultores/as, artesanos/as, empleados/as y 
obreros/ as publicas y del sector privado, la mujer en la mayoría tiene una menor representatividad 
en relación con los hombres a excepción del comercio y trabajos de servicio donde tiene una mayor 
participación. 
 
El acceder al trabajo remunerado es un  indicador que pone en evidencia las diferencias de género 
en el acceso al mercado laboral, tanto en el tipo de puestos de trabajo como en las actividades que 
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desempeñan en los diferentes sectores de la economía
17
  en que participan tanto las mujeres como 
los hombres, donde este último grupo tiene mayor participación. 
 
Muchas de las posibles razones que determinan estas diferencias son, entre otras, que debido al 
trabajo doméstico que las mujeres realizan en el hogar, les queda menos tiempo para desarrollar el 
trabajo remunerado; a esto se suma el que las mujeres cumplen también con su rol de madre y 
gastan tiempo adicional del trabajo productivo en atenciones y cuidados a sus hijos, tareas que 
mayoritariamente realizan durante las edades comprendidas entre los 15 y 49 años, que coincide 
con la edad económicamente activa. Es decir, principalmente por las razones citadas, existe un 
menor nivel de ocupación laboral permitido a las mujeres en comparación con los hombres en el 
cantón Puerto Quito. Por otra parte  en los últimos años el sector turístico ha ido desarrollándose 
paulatinamente convirtiéndose también en un importante sector dinamizador de la economía del 
cantón, generando fuentes de trabajo gracias a los recursos naturales y biodiversidad (flora y fauna) 
existentes en la zona. 
 
2.1.2. NIVELES  EDUCATIVOS 
 
El número de analfabetos es un indicador que muestra el nivel de retraso en el desarrollo educativo 
de una sociedad. El analfabetismo es también un indicador de los retos que enfrenta un país en el 
desarrollo de su capital humano. Sirve especialmente para visualizar las diferencias en acceso a la 
educación que cada generación ha tenido a lo largo de la historia. 
 
En el Ecuador las desigualdades detectadas en el sistema educativo muestran que no todos los 
habitantes tienen acceso a una educación de calidad en especial los grupos mas vulnerables de la 
población, lo que se ve reflejado en el índice de analfabetismo; es así que en Ecuador entre las 
provincias con el mayor índice de analfabetismo tenemos a Bolívar con el 13,92%, Cotopaxi con 
13,62%, Chimborazo con un 13,51%, seguido de Cañar con el 12,17%. Y entre las que tiene el 
menor índice de analfabetismo se encuentran Galápagos con el 1,31%  y Pichincha con el 3,55%. 
 
Cabe mencionar que este tipo de estudios los realiza el INEC durante periodos de largo plazo, los 
datos más actuales corresponden al  año  2010. Sin embargo es importante aclarar también, que el 
comportamiento de variables educativas no varia mucho de año a año, debido a la escasa atención 
que se le da a este sector por parte de los gobiernos centrales. 
                                                 
17 Los sectores de la economía se clasifican en tres: Agricultura, industria, comercio y servicios. Ver William. A. 
McEachern. Macroeconomía. ITP. Cuarta edición. México 2003 
 
34 
 
 
En la provincia de Pichicha el menor porcentaje de analfabetismo se presenta en el cantón 
Rumiñahui, seguido del cantón Quito; pero los cantones Cayambe, Pedro Moncayo y Puerto Quito 
presentan los mayores índices.  
Esto se puede apreciar en el cuadro siguiente: 
 
Cuadro Nº 2 
Índice de Analfabetismo en la Provincia de Pichincha - 2010 
 
Tasa de analfabetismo 
CANTONES INDICE DE ANALFABETISMO % 
Quito 3,00 
Cayambe 11,11 
Mejía 7,02 
Pedro Moncayo 10,20  
Rumiñahui 2,89 
San Miguel de los Bancos 7,21 
Pedro Vicente Maldonado 
 
8,86 
Puerto Quito 10,14 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC  
Elaboración: Las autoras 
 
 
Acerca de los indicadores educativos del Cantón Puerto Quito se puede observan que en cuanto al 
nivel de instrucción, el mayor porcentaje corresponde al de instrucción primaria con 47% y apenas 
el 3.51% corresponde al nivel de instrucción superior además también se puede constatar que la 
mayoría de los habitantes de Puerto Quito son niños y jóvenes. 
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 Cuadro Nº 3 
Nivel de Instrucción Cantón Puerto Quito 2010 
 
NIVEL DE INSTRUCCIÓN CASOS PORCENTAJES 
Ninguno 1.382 7.66 
Centro de alfabetización (EBA) 197 1.09 
Preescolar 190 1.05 
Primaria 8.480 47.00 
Secundaria 3.508 19.44 
Educación Básica 2.400 13.30 
Bachillerato - Educación Media 737 4.08 
Ciclo Postbachillerato 105 0.58 
Superior 633 3.51 
Posgrado 30 0.17 
Se ignora 380 2.11 
Total 18.042 100.00 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC, Ecuador 
Elaboración: INEC 
 
En cuanto a los establecimientos de enseñanza regular a los que asisten los habitantes del Cantón, 
la mayoría son establecimientos del Estado, seguido por los particulares, fiscomisionales y con un 
bajo porcentaje los pertenecientes al Municipio. 
 
Cuadro Nº 4 
Establecimiento  de enseñanza regular Cantón Puerto Quito 
Clase de establecimiento  Casos  Porcentaje  
Fiscal (Estado) 5.486 79.62 
Particular (Privado) 1.081 15.69 
Fiscomisional 284 4.12 
Municipal 39 0.57 
Total  6.890 100.00 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC, Ecuador 
Elaboración: INEC 
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La situación de este sector ha mejorado  con la aplicación del plan decenal de educación que se está 
aplicando desde fines del año 2006 por parte del Ministerio de Educación y Cultura, el mismo que 
asigna un mayor presupuesto para la educación
18
 y pretende ajustar serias deficiencias presentes en 
el sistema educativo, no solo del cantón en estudio, sino de todo el país. Así también  el Ministerio 
de Educación conjuntamente que con el Municipio de Puerto Quito,  tiene un convenio de 
cooperación y complementariedad  de competencias con la finalidad de contribuir a mejorar la 
educación.  
Por  su parte el gobierno provincial de Pichincha también esta promoviendo la eliminación del 
analfabetismo, mejoramiento de la infraestructura educativa y calidad de los aprendizajes. 
 
 
2.1.3.  DEMOGRAFIA 
 
Puerto Quito posee un índice poblacional de 20.445 habitantes, es un cantón nuevo en la Provincia 
de Pichincha y  está conformada por inmigrantes de diferentes provincias del país, como 
Esmeraldas, Loja, Manabí, Bolívar, Azuay y Cotopaxi.  
Puerto Quito es uno de los tres cantones menos poblado de la Provincia de Pichincha, 
antecediéndole  San Miguel de los Bancos y Pedro Vicente Maldonado con 17.573 y 12.924 
habitantes, respectivamente. 
La mayoría de la población de Puerto Quito son hombres con un porcentaje de 52,70% en relación 
con las mujeres que es de 47,30% con una diferencia apenas 5,4 puntos porcentuales.  
Además del total de la población, al analizar las edades se puede constatar que en su mayor parte 
existen habitantes niños y jóvenes tal como se puede observar en el siguiente cuadro:     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
18 Diario Hoy. 26 de septiembre del 2006. Quito. Ecuador 
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Cuadro Nº 5 
Características de la Población del Cantón Puerto Quito 
 
GRUPO DE EDAD CASOS PORCENTAJE 
Menor de un año 436 2.13 
De 1 a 4 años 1.967 9.62 
De 5 a 9 años 2.559 12.52 
De 10 a 14 años 2.589 12.66 
De 15 a 19 años 2.111 10.33 
De 20 a 24 años 1.730 8.46 
De 25 a 29 años 1.576 7.71 
De 30 a 34 años 1.408 6.89 
De 35 a 39 años 1.180 5.77 
De 40 a 44 años 934 4.57 
De 45 a 49 años 899 4.40 
De 50 a 54 años 737 3.60 
De 55 a 59 años 686 3.36 
De 60 a 64 años 554 2.71 
De 65 a 69 años 413 2.02 
De 70 a 74 años 322 1.57 
De 75 a 79 años 183 0.90 
De 80 a 84 años 94 0.46 
De 85 a 89 años 38 0.19 
De 90 a 94 años 23 0.11 
De 95 a 99 años 5 0.02 
De 100 años a mas 1 0.00 
TOTAL HABITANTES 20.445 100.00 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC, Ecuador 
Elaboración: INEC 
  
 
2.1.4. NIVEL DE INGRESOS 
 
Entre los cantones mas pobres de la Provincia de Pichincha esta Puerto Quito, Pedro Vicente 
Maldonado, San Miguel de los Bancos. 
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En el Cantón Puerto Quito el 60.04% de la población económicamente activa, es decir mas de la 
mitad se dedican a la agricultura, ganadería, silvicultura y pesca. Por lo tanto la mayoría de 
ingresos proviene de este sector productivo.  
En orden de importancia le siguen el comercio al por mayor y menor que representa el 5,84% y la 
industria manofacturera con el 4,15%  
 
En cuanto a  la agricultura en este cantón se cultivan, palma africana que se exporta en forma de 
aceite rojo, palmito que se exporta en forma natural, el cacao que es otro de los productos que más 
se comercializa en la región, los otros cultivos, en su mayoría a cargo de pequeños productores, son 
de piña, pimienta, arroz, maíz, plátano, yuca, nuez de macadamia y malanga  (tubérculo parecido a 
la papa). Los  productores de palma africana, banano, cacao y piña aplican tecnologías modernas 
para la producción.  También se cultivan frutas como el maracuyá, naranjilla, borojo, araza, etc  
 
La ganadería ocupa un papel importante, se destaca la crianza de ganado bovino y porcino, cuyos 
productos se comercializan fundamentalmente en la Sierra. La leche se entrega a las plantas 
procesadoras, como la empresa Nestlé, que tiene su centro de acopio en el lugar.  Los  productos 
pecuarios se venden sobre todo en las mismas parcelas y su faenamiento se lleva a cabo en el 
camal, a orillas del río Caoní.  
 
La avifauna es otra de las riquezas de las que dispone Puerto Quito, además la riqueza forestal 
constituye otra fuente de ingresos, ya que existen alrededor de la población arboles de laurel, 
colorado, viveros de eucalipto, manzano, etc. 
 
La población acude los sábados, domingos y días de feria, a comercializar productos agrícolas, 
acceder al comercio minorista de víveres y aprovisionarse de ropa, electrodomésticos, alimentos 
procesados, materiales de construcción, artículos de bazar y farmacia.  
 
Para la investigación es necesario tomar en cuenta datos de primera mano, para conocer la situación 
de los habitantes de Puerto Quito, sin embargo debido a que existe una encuesta que ha sido 
realizada por la organización FIOPIEP, se ha considerado los datos provenientes de esta 
investigación, por considerarse que son los mas actuales que existen. 
 
Los ingresos en general de una familia que pertenece a la organización FIOPIEP y que depende de 
la agricultura como actividad económica se expone en el anexo No 2, donde se puede apreciar que 
para una familia con seis miembros se tiene un ingreso de 4314 dólares al año y egresos de 4295 
dólares con apenas 19 dólares de diferencia que no les permite tener una capacidad de ahorro. 
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Y en una familia cuyos ingresos provienen de trabajos realizados en servicios de albañilería y 
domésticos perciben  anualmente  4.560 dólares de los que se sustentan 4 personas, sin que quede 
casi ningún excedente para el ahorro, por lo que se mantienen en una condición de pobreza. ( anexo 
No 3). 
 
El Turismo es otra actividad económica que está teniendo un nivel estable de crecimiento en la 
zona de Puerto Quito y juega un rol indispensable para la población que se dedica a esta actividad. 
Ya que el territorio del cantón es atractivo por sus paisajes, sus recursos hídricos, vegetales y 
animales y por su clima tropical. Los visitantes provienen tanto del extranjero como de la sierra 
norte del Ecuador, y permanecen entre tres días y una semana
19
 en la zona, generando recursos 
importantes para la población.  
 
2.2. CARACTERISTICAS DE LA REGIÓN 
 
Puerto Quito es el centro poblado principal y la cabecera cantonal, se halla ubicado en un pequeño 
y pintoresco valle incrustado en las últimas estribaciones de la Cordillera Occidental de los Andes 
en la provincia de Pichincha, a orillas del río Caoní; se puede llegar a este lugar por la vía Calacalí 
– La Independencia, a tres horas de la ciudad de Quito. En  el mapa de la provincia de Pichincha  se 
puede localizar el  cantón,  el mismo que se muestra en el grafico siguiente.  
 
Gráfico No 1 
Mapa del cantón puerto quito 
 
 
 
Fuente: Consejo Provincial de Pichincha 
                                                 
19
 Datos provenientes del propietario de la hostería Cabañas del Río. Puerto Quito.  
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Su nombre se deriva del original "Puerto de Quito", asignado por el científico riobambeño Pedro 
Vicente Maldonado en una de sus incursiones a esta zona en el año 1.740, buscando establecer un 
camino corto entre la ciudad de Quito y el Océano Pacífico; llegó hasta la confluencia de los ríos 
Silanche y Caoní y ante la amplitud de la cuenca y el profundo caudal que entonces debieron tener 
estos ríos, determinó que desde allí se podría viajar en pequeñas embarcaciones a través de los ríos 
Caoní, Blanco, Quinindé, y Esmeraldas, hasta su desembocadura en el mar. 
 
Actualmente la población está asentada a 6 Km. de la confluencia citada, aguas arriba por el río 
Caoní, donde se asentaron algunos colonos en una área adecuada para un amplio y ordenado 
asentamiento urbanístico. 
 
El Plenario de las Comisiones Legislativas del Congreso Nacional expidió la Ley de Creación del 
Cantón Puerto Quito, mediante Decreto No. 115 del 7 de marzo de 1996, y fue publicado en el 
registro oficial No. 916 del 1 de abril del mismo año. Por otro lado, el Municipio de Puerto Quito 
expidió su reglamento orgánico funcional el día 21 de agosto de 1997.  
 
Según cuentan los moradores del cantón, hace 35 años, los primeros pobladores construyeron sus 
casas de pambil, en una zona platanera, de donde se sacaban hasta 1.500 racimos en grandes balsas 
que demoraban de dos a tres días en llegar a Esmeraldas. Vivían de la caza y la pesca, de modo que 
sus primeros pertrechos eran municiones, pólvora y anzuelos, a veces más importantes que la sal y 
la manteca. Organizaron mingas y con el hacha y el machete  como instrumentos, se abrieron paso, 
luchando con el paludismo y las plagas, y venciendo el miedo a las víboras, así trabajaron hasta 
levantar el pueblo. Hicieron un camino de herradura y construyeron los puentes del Biringo y del 
Achiote. 
 
Puerto Quito en la actualidad sigue siendo un cantón agrícola, pero sus habitantes también se 
dedican a la avifauna, a la crianza de ganado bovino y porcino, aunque la actividad turística está 
tomando mayor importancia como generadora de ingresos para sus habitantes. Es uno de los 
destinos turísticos en donde los visitantes nacionales y extranjeros pueden disfrutar del ecoturismo 
comunitario, de aventura o de descanso en los balnearios junto a los ríos Caoní y Silanche, además 
de hermosas cascadas. De esta manera el turismo en  los últimos años se ha fortalecido, sobre todo 
por iniciativa de la empresa privada. Mientras que por su parte el Municipio pretende desarrollar 
además actividades agro turísticas, es decir, aquellas visitas que los turistas pueden realizar para 
conocer los sistemas de producción y los recursos típicos de la zona.  
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Se destacan atractivos como el balneario La Playa en el río Caoní, el río Blanco, la Piedra de 
Vapor, la aldea ecológica Salamandra, la cascada y el  río Macallares y el bosque secundario. A la 
zona arriban durante todo el año turistas de los Estados Unidos, Alemania, Francia, Canadá, 
Dinamarca, Finlandia, Inglaterra así como  también de la Sierra norte del Ecuador. 
 
Las fiestas del cantón se efectúan el 12 de Octubre, es decir el día de la Raza que es celebrado 
también en el resto del país. Los habitantes celebran mediante la realización de eventos deportivos, 
culturales y bailes públicos presididos por la reina del cantón. En Carnaval se realizan regatas 
coordinadas por el Municipio de Puerto Quito y la Liga deportiva cantonal. En ellas participan los 
pobladores de la ciudad, de Los Bancos y Pedro Vicente Maldonado, los cantones más cercanos.  
 
En Puerto Quito hay sitios que tienen 150 metros sobre el nivel del mar y el centro de Puerto Quito 
está atravesado por el río Caoni y Achiote, verdaderos afluentes cristalinos, con agua venida de las 
montañas de la serranía. 
 
En la vegetación que enmarca el trayecto del río Culebritas vive una gran variedad de aves: 
colibríes, búhos, halcones azules, loros y otros. Además existen mamíferos entre los que constan 
las guantas, armadillos, osos perezosos, guatusas, zorros, tigrillos y monos. En la vegetación se 
encuentran serpientes venenosas como la coral, la equis, la verrugosa, la chonta y la papagayo. 
Entre los reptiles quedan escasos lagartos y tortugas y entre los peces hay sábalos, sabaletas, 
guanas, camarón de río, pez gato, lisas, que se encuentran en los ríos del sector. 
 
En Puerto Quito la influencia afroecuatoriana ha llevado a que los platos festivos sean los “tapaos”, 
es decir pescado y verde cocinado en hoja de plátano, también se come encocado de pescado con 
verde y arroz. En este punto es importante tomar en cuenta como las costumbres culinarias van 
migrando con las personas, las colonias recientes llevan sus propias formas de alimentación y las 
adaptan a los productos a los que tienen acceso en el nuevo asentamiento. 
 
 
2.2.1 INFRAESTRUCTURA 
 
La infraestructura del cantón carece de vías de acceso que contribuyan a obtener una mejor 
producción y una mejor calidad de vida para sus habitantes. El cuadro siguiente evidencia el nivel 
de retraso en que se encuentran las vías de acceso en Puerto Quito. 
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Cuadro Nº 6 
Condición de las  vías de acceso principal en Puerto Quito 
 
Vías de acceso principal en la viviendas de Puerto Quito Porcentaje 
Calle o carretera adoquinada, pavimentada o de concreto 15.45 
Calle o carretera empedrada 23.13 
Calle o carretera lastrada o de tierra 45.42 
Camino, sendero o chaquiñán 15.85 
Otro  0.15 
Total 100% 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC, Ecuador 
Elaboración: las autoras 
 
Apenas el 15.45 % de las calles o  carreteras están en buen estado. 
Debido a los recursos naturales que posee el cantón, el eco turismo se encuentra en una importante 
etapa de desarrollo, cuenta con atractivos naturales, personal capacitado y organizado a través de la 
Asociación de Operadores Turísticos del Cantón para brindar una oferta turística, sin embargo, el 
desarrollo esperado por este sector se interrumpe debido al estado en que se encuentra la 
infraestructura. Las construcciones hoteleras de Puerto Quito han sido parte de una inversión 
privada, donde los miembros de la Asociación de Turismo han promovido el turismo-ecológico.  
 
Como se menciono anteriormente la infraestructura turística es aun deficiente para ofrecer servicios 
adecuados, aunque su mayor recurso es la naturaleza que puede exponerse no solo al resto del 
Ecuador, sino al mundo entero. Por lo tanto un  factor importante es la condición de las calles de 
Puerto Quito que se encuentran en mal estado, aunque no es muy grave para el turismo ecológico 
que se está desarrollando  en esta zona, debido a que los visitantes esperan ver un ambiente 
campestre, sin embargo, no deja de ser preocupante para la mayor parte de la población que no se 
dedica al turismo, sino a otras actividades económicas, como ya se ha mencionado.  
 
La necesidad, preocupación e interés del gobierno provincial y local de participar para resolver este 
problema es prioritario. Es por ello que existe una planificación del gobierno de la provincia de 
Pichincha (GPP) conjuntamente con el municipio del cantón de Puerto Quito para generar 
desarrollo en este sitio y disminuir esta situación en la que  se encuentra su infraestructura; ya que 
por ejemplo actualmente se cuenta con una buena carretera de acceso al cantón Puerto Quito. 
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Se está adoquinando parte de la zona urbana, se realizan tareas de mantenimiento en las vías 
principales en algunos de los recintos del cantón  colocando aceras, bordillo y adoquinado, se esta 
invirtiendo en obras para la conectividad entre el área rural y urbana como la construcción de 
puentes en el sector rural para facilitar el acceso de los agricultores con sus productos hacia los 
mercados del cantón; entre otras obras que mejoran la calidad de vida del los habitantes del lugar. 
 
2.2.2. CARACTERISTICAS HABITACIONALES 
 
La población que habita en el cantón Puerto Quito constituye el 0.79 % de la provincia de 
Pichincha
20
.  
La pobreza se podía notar en el tipo de construcción de las habitaciones, ya que en gran parte de las 
comunidades se utilizaba material de madera y construcciones mixtas con acabados de  mala 
calidad o sin acabados, eso era lo que se reflejaba hacia algunos años de acuerdo al V censo de 
población y I de vivienda del 2001.  
 
Pero actualmente la situación ha mejorado ya que en mas de  la mitad,  es decir en el 60.41%  de 
viviendas sus paredes son de ladrillo o bloque, las construidas con madera han disminuido en 
32.4%  y  ya existen las que están construidas de hormigón aunque en apenas un 3.16%.  
En cuanto al material del techo en la mayoría de las viviendas está colocado zinc (48.24%). 
En lo relacionado con el piso de las viviendas también la situación ha mejorado en un 50.61% estos 
presentan ladrillo o cemento, seguidos de los que tienen tablas sin tratar (36.56%) y en un menor 
porcentaje con cerámica, vinil, tierra y caña. 
En general el estado de las 6.630 viviendas entre las que se encuentran casas, departamentos, 
cuartos, mediaguas, ranchos, covachas, chozas del cantón Puerto Quito se encuentran   en su 
mayoría en condiciones regulares seguidas por las que están en buenas condiciones y en un bajo 
porcentaje en malas condiciones.  
 
Además en importante mencionar que la mayoría de las comunidades de Puerto Quito han obtenido 
sus tierras mediante lotización y creación de cooperativas como una forma alternativa para tener 
sus viviendas con seguridad, sin embargo, este proceso se ha dado de manera rudimentaria, sin la 
dotación de servicios básicos que hagan más habitable sus viviendas, tarea que ha correspondido a 
los gobiernos provinciales y locales, dejando a este cantón tan importante en el subdesarrollo. Por 
lo que esta pendiente y corresponde a las autoridades del municipio del cantón de Puerto Quito 
dotar de las condiciones adecuadas a los habitantes del sector. 
                                                 
20 INEC.V Censo de población y  I de vivienda. 2010, Ecuador 
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2.2.3. SERVICIOS BÁSICOS 
 
Puerto Quito es uno de los cantones de Pichincha, en donde el  73% de los hogares no han logrado 
satisfacer sus necesidades de vivienda, salud, educación y empleo. La mayoría de niños, niñas y 
adolescentes están creciendo y desarrollándose en medio de necesidades básicas insatisfechas. 
 
Según la información obtenida en el último censo de población y vivienda del año 2010 otorgado 
por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censo ( INEC), Puerto Quito es uno de los cantones que 
mas bajo nivel de servicios básicos poseen sus habitantes, en relación con los otros cantones de la 
provincia de Pichincha. 
Es así que el porcentaje de viviendas con acceso a agua potable es de 17.15%, y el 14,73%  de las 
viviendas tiene servicio de alcantarillado, el 38.57% de viviendas disponen de servicio de 
recolección de basura, cuentan con un servicio de electricidad domiciliaria el 93.31%, tienen 
disponibilidad de teléfono convencional domiciliario el 10.36% y el 2.91% de las viviendas tienen 
internet. Esta información demuestra que el cantón Puerto Quito no se encuentra en tan buenas  
condiciones lo que impide el desarrollo social y económico de sus habitantes, lo cual se puede 
advertir en el cuadro siguiente. 
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Cuadro No 7 
Tipo de servicios básicos  que reciben los cantones de Pichincha 
 
Cantón Porcentaj
e de 
vivienda 
con agua 
potable 
Porcentaje de 
vivienda con 
servicio de 
alcantarillado 
Porcentaje 
de viviendas 
con servicio 
de 
recolección 
de basura 
domiciliaria 
Porcentaje 
de viviendas 
con servicio 
de 
electricidad 
domiciliaria 
Porcentaje de 
viviendas 
con 
disponibilidad 
de telefonía 
convencional 
Porcentaje de 
viviendas con 
disponibilidad 
de internet 
Quito 
 
96.03 90.91 96.52 99.55 62.16 27.91 
Cayambe 73.80 
 
60.45 73.57 96.41 26.28 6.24 
Mejía 69.37 
 
68.22 86.64 98.15 42.88 11.16 
Pedro 
Moncayo 
79.89 
 
47.82 76.74 96.90 22.08 3.95 
Rumiñahui 93.81 
 
89.51 96.08 99.55 64.03 31.38 
San Miguel 
de los 
Bancos 
62.63 
 
29.70 69.23 95.20 22.60 6.08 
Pedro 
Vicente 
Maldonado 
58.60 29.95 64.00 94.78 20.20 7.69 
Puerto 
Quito 
17.15 14.73 38.57 93.31 10.36 2.91 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC, Ecuador 
Elaboración: las autoras. 
 
A Pesar de que este cantón es una promesa para el desarrollo turístico de la provincia, los datos 
mostrados en el cuadro anterior reflejan que sigue siendo uno de los cantones más pobres de la 
provincia por los niveles de desatención, en que se encuentra, ya que los servicios básicos no llegan 
a la mayoría de sus habitantes a excepción del servicio de electricidad domiciliario y estas 
condiciones son inferiores aun a las que presentan los cantones vecinos de Pedro Vicente 
Maldonado y  Los Bancos. 
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El cuadro siguiente muestra no solamente los porcentajes de viviendas que cuenta con cada uno de 
los servicios básicos requeridos en Puerto Quito, sino también el  déficit que confirma lo ya 
mencionado, que obstaculiza el desarrollo del cantón. 
 
Cuadro Nº 8 
Servicios básicos de Puerto Quito 
 
 
Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC, Ecuador 
Elaboración: las autoras. 
 
A excepción de la falta del servicio de energía eléctrica en los domicilios, que representa el 6.69% 
y el servicio de transporte público, esto es intercantonal e interprovincial, que asciende a 29,34%
21
, 
de habitantes que no dispone de estos elementos básicos, resulta crítica la situación de déficit en la 
dotación de los otros  servicios; por ejemplo  un margen del 61.43% de las viviendas no cuentan 
con la provisión del servicio tan elemental  como es la recolección de basura, lo que les pone en 
condición de riesgo de enfermedades por la baja salubridad existente.   
Tampoco cuentan de manera significativa con agua potable y alcantarillado. Muchas  comunidades 
carecen de comunicación telefónica fija, y el 97.09% de las viviendas no disponen de internet; 
servicio que hoy en día tiene mucha importancia en las comunicaciones.  
 
                                                 
21
 Dato obtenido de la encuesta socio-económica PUCE, GPP, año 2007 
Servicios Si tienen el servicio No tienen el servicio   
  Porcentaje Porcentaje Total 
Agua potable 17.15 82.85 100  
Alcantarillado  14.73 85.27 100 
Electricidad 93.31 6.69 100 
Teléfono 10.36 89.64 100 
Recolección de basura 38.57 61.43 100 
Transporte público 70.65 29.34 100 
    
Internet 2.91 
 
97.09 100 
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Por lo cual la principal preocupación de las autoridades como de la ciudadanía son la falta de 
servicios básicos en la zona tanto urbana como rural. Sin embargo en los últimos años se han dado 
mejoras en la dotación de servicios básicos como es el caso de la recolección de basura que 
actualmente se  lo realiza en forma organizada por parte de la Dirección de Gestión Ambiental, 
Higiene y Turismo en la zona urbana, clasificando  la basura orgánica e inorgánica, también se esta 
realizando trabajos para dotar de agua potable y servicios de alcantarillado a un mayor número de 
habitantes. En cuanto a la electrificación se esta realizando un proyecto para la ampliación de redes 
en mas recintos para dotarles del servicio de electricidad y también ya se dispone de telefonía fija 
por consiguiente se esta mejorando los servicios básicos y la calidad de vida de los habitantes del 
lugar. 
 
2.2.4. EL SUELO Y ZONAS DE CULTIVO 
 
En el Ecuador existe una variación climática que da lugar a suelos con características diferentes,  
en las zonas de la costa, sierra y oriente, que permite obtener una diversidad de frutos como el 
arazá poco conocida y que es el producto básico a ser comercializado por el presente proyecto y 
que se siembra, y  se cosecha en  varias zonas del Ecuador, tal como se muestra en el cuadro 
siguiente: 
 
Cuadro No. 9 
SUPERFICIE SEMBRADA DE ARAZA EN ZONAS DEL ECUADOR  
 
ZONA 
(REGION) 
 
PROVINCIA SUPERFICIE SEMBRADA Ha 
Costa  Esmeraldas 
Quevedo (Rio Palenque) 
 
65 
25 
Oriente o Amazonia Napo 
Orellana 
Pastaza  
 
5 
15 
33 
Sierra  Pichincha  
 
98 
 
Fuente: Cámara  de la agricultura- Ecuador, 2007 
Elaboración: las autoras 
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Las zonas aptas para desarrollar cultivos de arazá se encuentran en el Litoral, Amazonia, y zona 
noroccidental de la provincia de Pichicha. 
Esta fruta, en la Costa específicamente en la provincia de Esmeraldas  presenta una considerable 
superficie sembrada, mayor que en la Amazonía ecuatoriana, a pesar de que en esta última región 
se formaron pequeñas plantaciones de arazá  con mucha anterioridad. Sin embargo en la región 
amazónica sigue creciendo paulatinamente la siembra de arazá como es el caso de la provincia del 
Napo, Orellana, Pastaza; y han seguido extendiéndose mas tarde a la provincia de Pichincha en 
cantones como Pedro Vicente Maldonado, Santo Domingo de los Tschillas, Los Bancos y en 
Puerto Quito. 
 
Para  plantaciones comerciales de arazá, las características de los suelos deben ser cuidadosamente 
analizados, buscando el mayor rendimiento de la planta. Se recomiendan los suelos profundos, con 
buen drenaje,  buena disponibilidad de humedad y de buena fertilidad. En cuanto a la textura, 
deben ser de preferencia suelos arcillosos, pues poseen mayor poder de retención de agua y 
nutrientes, que se reflejan directamente en la producción de frutos. El declive del terreno debe ser 
suave   ligeramente plano, a causa de la erosión y percolación de los nutrientes del suelo. Además 
por su rápido crecimiento y rusticidad, el arazá se puede usar para controlar ciertos tipos de 
erosión.  
 
En cuanto el clima para que se desarrolle fisiológica y productivamente el arazá, la temperatura 
óptima es de 21 °C  a 24 °C promedio anual, con un clima cálido húmedo y una altitud de 0 a 600 
msnm. 
   
Puerto Quito se constituye en una zona apta para el cultivo de esta fruta porque posee una 
topografía que es relativamente plana en el noroeste y accidentada en el este y sur. Sus  suelos de 
calidad son pardos, húmedos y con profundidad efectiva de 0,80 a 1,20 m; son suelos limón 
arcilloso con pH 5.5 a 6.5, formados por aportes fluviales de material volcánico.  
 
El clima es húmedo tropical con una temperatura de 16 a 26°C, una humedad relativa al 70%y una 
altitud de 200 msmm. Ubicado  en las estribaciones occidentales de la cordillera de los Andes. Es 
una zona con un ecosistema de bosque nublado, húmedo subtropical y húmedo tropical. Con 
variedad en recursos naturales como ríos, cascadas, gran biodiversidad en flora y fauna lo que 
permite explotar este potencial a través del ecoturismo. 
 
Además sus tierras permiten el cultivo de gran variedad de frutas nativas y exóticas como la 
pitajaya, el arazá, el borojo, noní, maracuyá, naranjilla, café, banano y aguacate.  El cultivo de 
49 
 
cacao y la palma africana son representativos en la zona. Otros cultivos de plátano, yuca, nuez de 
macadamia y malanga (tubérculo parecido a la papa). 
 
La organización FIOPIEP  con sede en la ciudad de Quito, ha considerado establecer la producción 
e industrialización de arazá en la zona de Puerto Quito porque este lugar  ofrece facilidades como 
por ejemplo un área que presenta características optimas de suelo y clima para su cultivo, además 
porque hay miembros de la organización que viven (y tienen tierras) en este lugar de la provincia 
de Pichincha, también por la distancia a la ciudad capital donde esta el aeropuerto y otros 
organismos importantes de apoyo, por lo tanto este cantón es estratégico para cumplir con los 
objetivos del proyecto. 
 
Por lo tanto debido a la creciente producción de frutas exóticas, debido a la tendencia a  nivel 
mundial de consumir  productos naturales que aportan beneficios para la salud como el arazá, es 
importante también el contar  con  ventaja  comparativa en la zona de estudio por los  
características anteriormente mencionadas que permiten seguir adelante, con el presente proyecto 
ya que se podrá tener una producción segura y sostenible en el largo plazo. 
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CAPITULO III 
 
ANALISIS DE COMPETITIVIDAD DEL SECTOR 
 
3.1 ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL 
 
La competencia se ha incrementado en las últimas décadas a nivel de países, sectores, empresas; es así 
que el término competitividad ha ido cobrando importancia.  
Hay varios autores que han definido a la competitividad siendo uno de los principales Michael Porter 
(1991), quien reconoce que su significado varia cuando se habla de una nación, empresa o de acuerdo a 
la especialidad en que esta se ha definido. 
 
Por otra parte una empresa es considerada competitiva cuando tiene  factores que le permiten disponer 
de ciertas ventajas para lograr un desempeño superior al de su competencia  como eficiencia en la 
producción, mejor calidad del producto o servicio, mejor tecnología es decir características deseables 
para los consumidores, para ampliar su porcentaje de mercado, obteniendo mejores tasas de 
rendimiento sobre el capital invertido. Por lo tanto la esencia de la  competitividad es la creación de 
valor;  y de este valor agregado que se le da al producto es lo que determina el nivel de competitividad 
de la empresa en el mercado. 
 
Porter menciona como concepto significativo de la competitividad a nivel nacional, la productividad, 
para la cual una economía debe perfeccionarse continuamente. 
Se hace necesario identificar el nivel de competitividad que tendrá el sector en donde se desarrolla la 
empresa de comercialización de arazá, para esto, se analizarán las fuerzas competitivas y su influencia 
en la determinación de los objetivos estratégicos a ser planteados por la empresa. Para realizar el 
análisis mencionado, es importante considerar que para llevar adelante este proyecto de exportación 
será necesario proponer la creación de una empresa nueva, la cual será constituida desde sus orígenes y 
tendrá que afrontar algunos retos y barreras de importancia y magnitud antes de que se cumplan sus 
objetivos de exportación. 
El análisis corresponde a los factores externos que constituyen el contexto de la empresa, también 
llamado macroentorno que determina las oportunidades y amenazas;  y factores internos, que 
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determinan sus debilidades o fortalezas, denominado también microentorno, y para ello se realizará el 
análisis de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter
22
. 
 
En el primer caso, existen fuerzas externas tanto económicas como sociales del país, muy importantes a 
considerar, debido a que pueden afectar a todas las empresas del sector industrial y comercial, y es 
necesario desarrollar la capacidad de la empresa para enfrentarlas y sobreponerse a sus riesgos. 
En el segundo caso, las cinco fuerzas mencionadas que forman parte de la estructura del sector 
determinan la rentabilidad potencial del mismo, en donde el potencial de utilidades se mide en 
términos de rendimiento a largo plazo del capital invertido. Este análisis debe ser realizado para 
determinar quienes son los nuevos competidores que podrían ingresar al mercado, amenazas de  
productos o servicios sustitutos, poder de negociación de los compradores, poder de negociación de los 
proveedores, y el nivel de rivalidad entre los competidores existentes en el mercado.  
 
El sector que se va analizar en este caso es el agroindustrial y comercial, de manera más especifica el 
relacionado con la pulpa de  frutas y del arazá al mercado extranjero. 
 
Cabe además señalar que se debe realizar un análisis histórico del comportamiento de las variables 
externas e internas durante periodos de al menos cinco años, lo cual se podrá advertir en el estudio a 
continuación. 
 
3.1.1 ANÁLISIS DEL MACROENTORNO 
 
3.1.1.1  Factores Socio-culturales 
 
Generalmente, los países en vías de desarrollo tienen un gasto significativo de su ingreso mensual en 
bienes de primera necesidad, este es el caso de los habitantes del Ecuador. Históricamente  el país ha 
importado bienes procesados siendo únicamente un exportador de materia prima especialmente bienes 
tradicionales. Sin embargo en los últimos años, la sociedad ecuatoriana se ha interesado en la 
producción y exportación de productos no tradicionales como fuente de generación de riqueza, por lo 
que el proyecto de comercialización de arazá, una fruta exótica de la amazonía sudamericana, de la 
cual el Ecuador forma parte, permitirá cumplir con este objetivo económico y social, generando 
                                                 
22 Michael Porter, “Estrategia Competitiva”. Editorial Continental S.A. de C.V., México, 1992, pag 24 
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puestos de trabajo para un grupo de personas, tanto en Puerto Quito como en la provincia de Pichincha, 
lo que ayudará a disminuir en algo los niveles de desempleo que tiene el país, beneficiando a varias 
familias de manera directa o indirecta con los ingresos percibidos. Por lo tanto el proyecto, servirá 
como un agente económico que agilitará los flujos existentes en el mercado, incrementando las 
posibilidades de ventas para empresas ecuatorianas, y generando utilidades a sus negocios, además de 
que el beneficio se podrá notar en términos de impuestos para el estado. 
 
Canasta básica y salario mínimo vital 
Ecuador forma parte de los países en donde gran parte del ingreso de las familias se gasta en alimentos, 
y por ser bienes de consumo básico, a pesar de las fluctuaciones que ocurren en los precios, es decir, en 
el deterioro del ingreso real, la elasticidad precio de los artículos de la canasta básica permanece 
constante, es decir, aunque suban los precios, la demanda no disminuye tanto, es decir, sigue siendo 
casi inelástica. 
Gráfico No.2 
CANASTA FAMILIAR BASICA 
(costo de la CFB frente al Ingreso familiar para Enero del 2010) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      Costo de la canasta familiar     Ingreso mínimo mensual 
                     Básica                       de la familia con 100 
        Perceptores. 
 
                                                                                            Restricción  canasta familiar 
                                                                                                           Básica 
Fuente y Elaboración: INEC - 2010 
534,33 
dólares 
448,00 
dólares 
86,33  dólares 
dol 
dola 
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Según el gráfico anterior, se puede advertir que el costo de la canasta familiar básica alcanzó a 512,03 
en Enero del  2009 y 534,33 dólares en Enero del 2010, mientras que el ingreso mínimo mensual de 
una familia en estos años fue de 406,93 y 448,00 dólares respectivamente, esto representa una seria 
restricción en el consumo de la canasta básica del 20,53% y 16,16%, en los dos años, es decir 105,10 y 
86,33 dólares respectivamente. Según este análisis, ha habido un ligero mejoramiento en las 
condiciones, pero no significa que se ha eliminado el déficit, al contrario, sigue existiendo el deterioro 
de la capacidad de consumo de la población pero en menor nivel. 
 
Es preocupante que las condiciones de vida de las familias de clase media y baja no son tan 
alentadoras, ya que ha aumentado considerablemente la desnutrición en los menores de edad, mujeres 
embarazadas que no tienen como alimentarse adecuadamente, adolescentes, niños que no rinden en sus 
colegios y escuelas, esto se debe a la diferencia existente entre el salario básico (salario mínimo)   
deficitario en relación al costo real de la canasta básica. Lo cual significa que, si hubiere algún 
incremento en el salario básico, estos recursos estarían destinados prioritariamente a la compra de 
alimentos y demás bienes de primera necesidad. 
 
Cuadro No.10 
Evolución del salario Básico y Canasta Básica Familiar en dólares  
 
 
AÑOS 
COSTO CANASTA 
BASICA 
SALARIO MINIMO VITAL O 
SALARIO UNIFICADO (UN 
PERCEPTOR) 
SALARIO MINIMO 
VITAL FAMILIAR 
(1,6 PERCEPTORES) 
2005 Diciembre 437,41 150,00 280,00 
2006 Diciembre 453,26 160,00 298,67 
2007 Diciembre 472,74 170,00 317,34 
2008 Enero 478,82 200,00 373,34 
2009 Enero 512,03 218,00 406,93 
2010 Enero 534,33 240,00 448,00 
2011 Enero 548,63 264,00 492,80 
 
Fuente: INEC Estadísticas Anuales 
Elaboración: las autoras.    
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El incremento del costo de la canasta básica es superior al salario mínimo, esto determinaría la 
restricción de la población en el consumo de otro tipo de productos, como los bienes de aseo, limpieza 
del hogar, bebidas y otros, tal tendencia decreciente se puede apreciar en el cuadro anterior, que 
muestra un deterioro de la capacidad adquisitiva de la población. El gobierno de Rafael Correa se ha 
empeñado en elevar el salario básico para mejorar el ingreso disponible en el marco de la tesis del 
“Salario Digno”, que busca que 1,6 perceptores de ingresos de una familia puedan comprar con sus 
salarios conjuntos una canasta básica por mes
23
. Sin embargo hasta el momento no se han dado 
resultados por que el ingreso de una familia, no llega a cubrir la canasta básica.  
 
 Es evidente que la población requiere incrementar sus ingresos para poder satisfacer no solamente las 
necesidades básicas, sino además obtener un desarrollo social y económico, por lo que la situación se 
presenta favorable para el proyecto de exportación de arazá, debido a que la generación de fuentes de 
trabajo y divisas seria una respuesta económica a la condición crítica de las familias. 
 
Condiciones de empleo y desempleo 
 
En el año 2000 el nivel de desocupación fue el más alto debido principalmente a la crisis bancaria que 
para entonces el país había soportado, la dolarización fue otro de los factores que determinó estos 
niveles elevados, y muchas empresas prefirieron cerrar o despedir a sus empleados para poder 
continuar sus actividades productivas. 
 
Los niveles de desocupación o desempleo  de los ecuatorianos bajaron  en los últimos años, sin 
embargo, cabe recalcar que gran parte de la población tuvo que emigrar en busca de trabajo a 
diferentes países. Para el año 2005 se inicia con una tasa de desocupación del 7,9% de los trabajadores 
pero este porcentaje tiende a descender conforme pasan los meses; a diciembre del 2006 este índice se 
reduce aun más a 7.8%. Esto es positivo para las familias ecuatorianas, pero se debe en gran parte, a 
que la fuerza de trabajo dejó el país y no a gestiones del estado para combatir la crisis. 
De acuerdo a  las  cifras publicadas por el INEC, el mercado laboral ecuatoriano presento una 
recuperación en año 2010 por la “reactivación de la economía”. En diciembre del 2010 el índice de 
desempleo fue de 6,1% igualando los niveles de Diciembre del año 2007; y con respecto al año 2009 el 
                                                 
23  De la Paz María, Revista Gestión, No. 199, Enero del 2011, Pág. 12. 
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índice de desempleo presento una reducción de 1,8 puntos porcentuales lo que se puede apreciar en el 
gráfico que se vera a continuación.   
 
GRÁFICO No.3  
Desocupación Total Nacional Urbana  
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Fuente: INEC-ENEMDU (varios anuarios) 
Elaboración: las autoras 
 
La subocupación o subempleo también  es un indicador que ha atravesado un difícil proceso histórico a 
pesar de las fluctuaciones que se presentan a lo largo de los años anteriores, se puede advertir que ante 
la falta de empleo la población ha buscado nuevas alternativas como el comercio informal y otras 
actividades productivas independientes para generar sus propios ingresos, y han creado más 
microempresas. Lo mencionado también tiene un impacto positivo para las familias, debido a que por 
lo general, las remesas de los emigrantes han servido para crear fuentes de ingreso y puestos de trabajo 
para los habitantes que no pudieron salir del país, contribuyendo en gran medida a la estabilidad del 
nuevo sistema económico. Aunque estos recursos también se han visto afectados por la crisis 
internacional del 2009 por lo que también ese año la tasa de subocupación subió al 54.8% sin embargo 
para el año 2010 la tasa de subocupación  bajo a 4,6 puntos porcentuales, es decir al 50,2% de la 
población económicamente activa, aunque no es tan alentador pero es un reflejo de la recuperación de 
la economía luego de la crisis internacional.    
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Cuadro No.11 
NACIONAL URBANO 
SUBEMPLEO GLOBAL 
 
AÑOS 
POBLACION ECONOMICAMENTE 
ACTIVA (PEA) 
TASA DE SUBEMPLEO % 
2000 3.709,254 66,5 
2001 4.124,183 62,7 
2002 3.801,339 59,3 
2003 3.992,288 62,1 
2004 4.220,610 59,3 
2005 4.225,446 60,8 
2006 4.373,435 61,5 
2007 4.293,138 53,5 
2008 4.383,512 52,6 
2009 4.431,196 54,8 
2010 4.342,647 50,2 
 
Fuente: Encuesta de empleo, desempleo y subempleo, INEC (varios anuarios) 
Elaboración: Las Autoras    
 
 
En el país en los últimos años (2007-2010) se han realizado cambios en el tema laboral como la 
eliminación de la tercerización, la erradicación del trabajo infantil, incorporación de personas con 
capacidades especiales entre otras. Y se han frenado los abusos en el sector por falta de regulación 
adecuada, mejorando las condiciones de los subempleados. 
Sin embargo  la situación laboral no es tan alentadora para los ecuatorianos pues se requiere de 
mayores transformaciones a través de un modelo económico donde el gobierno realice una mayor 
inversión en el sector no petrolero para que sea creciente y continuo, el empleo productivo, formal y 
estable para que absorba la mano de obra que crece año tras año; y  de una mayor importancia a las 
iniciativas microempresariales, comunitarias y asociativas, de la pequeña, mediana y gran empresa para 
que realicen inversiones sostenibles en el tiempo. 
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3.1.1.2 FACTORES DEMOGRÁFICOS 
 
Migración 
En enero del año 2000 el gobierno anunció la dolarización de la economía, tras varias semanas de 
fuerte depreciación monetaria y un increíble incremento en la tasa de cambio, en un panorama desde el 
límite del colapso del sector financiero por la congelación de los fondos y corrupción administrativa,  
hace que cerca de dos millones de ecuatorianos emigren a otros países. La dolarización fue aprobada en 
marzo del mismo año por el Congreso, mediante la Ley de Transformación Económica que es el marco 
que establece la dolarización.  
 
Como se ha mencionado, la crisis del año 1999 dio lugar a que una parte importante de la población 
ecuatoriana emigrara a diferentes países de Europa y Norteamérica principalmente, debido a la difícil 
situación económica que atravesaba el país, sobre todo por la inestabilidad financiera y a la dificultad 
de encontrar empleo.                                           
Cuadro No.12 
Principal motivo de viaje 
 
Principal motivo de viaje Casos  Porcentaje 
Trabajo 181.558 64.74 
Estudios 32.701 11.66 
Unión Familiar 50.613 18.05 
Otro 15.565 5.55 
Total 280.437 100.00 
 
Fuente: VII Ceso de Población y VI de Vivienda INEC, 2010 
Elaboración: INEC 
 
El éxodo de ecuatorianos al exterior fue un factor preocupante desde el punto de vista social, sin 
embargo, desde el punto de vista económico era positivo, debido a que las remesas del exterior han 
sido un factor importante para reactivar la economía y dar liquidez al sector productivo mediante el 
consumo de los hogares. 
Las remesas ganaron un peso importante en la economía ecuatoriana convirtiéndose en la segunda 
fuente de recursos externos; llegando a representar el 8% del PIB en el año 2000, 6,7 % en el año 2005; 
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pero en el 2010 las remesas bajaron a 4,1 %, es decir menos que en el año 2009, por motivos como la 
reintegración familiar o separación definitiva, pero en gran parte porque fue el año en el que se desato 
la crisis económica-financiera internacional afectando a los principales países donde residían 
emigrantes ecuatorianos como España
24
 y Estados Unidos.    
 
Gráfico Nº4 
Remesas: cada vez menos importantes con respecto al PIB 
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Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaboración: Banco Central del Ecuador 
 
En estos países la crisis dio lugar al aumento considerable del desempleo; dando lugar al retorno de 
ecuatorianos al país, lo cual implicaría el aumento de las tasas de desempleo, dando lugar también a 
que se generen nuevos flujos migratorios, pero a destinos inciertos.  
Sin embargo en los años 2007 y 2009 los flujos de remesas provenientes de países como Italia, 
Inglaterra, Bélgica, Francia y los Países Bajos se incrementaron, durante el periodo de crisis general, lo 
que refleja que hubo un proceso de inmigración entre países de la Unión Europea, es decir algunos 
ecuatorianos que perdieron su trabajo en España y no retornaron al país, pero siguen mandando 
remesas, están desplazándose hacia países vecinos donde tiene oportunidades de obtener un empleo. 
 
Y por su parte debido a la crisis económica internacional la Secretaria Nacional del Migrante 
(SENAMI) del Ecuador, implemento programas de retorno voluntario que permite una reinserción de 
los inmigrantes ecuatorianos a la vida económica, social y política del país. 
                                                 
24 “Según datos oficiales el numero de ecuatorianos que habitan en España es ya el doble de los que habitan en Estados 
Unidos”. Chávez Henry , “ Migrantes ecuatorianos, vivir la crisis en tierras ajenas”,  Revista Gestión No 194, Agosto 2010, 
pág. 18-19 
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3.1.1.3 FACTORES ECONÓMICOS 
Niveles de inflación 
Luego de la dolarización, la inflación ha ido disminuyendo debido a que se cuenta con una moneda 
fuerte, dando estabilidad al sistema financiero y a la economía ecuatoriana en general. 
En el año 2003 la inflación ecuatoriana bajo a niveles internacionales, constituyéndose la variación de 
los precios en un factor de estabilidad para la economía de los ciudadanos favoreciendo a los gobiernos 
de Gutiérrez, Palacio  y Correa, herederos de una de las ventajas de la dolarización
25
 dejando de ser una 
barrera para el desarrollo y convirtiéndose en un problema manejable. 
 
Cuadro No.13 
INFLACION (2001-2011) PORCENTAJES 
 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 
ENERO 78,7 16,5 10,1 3,9 1,71 3,37 2,68 4,19 8,86 4,44 3,17 
FEBRERO 67,2 14,4 9,8 3,8 1,49 3,82 2,03 5,10 7,85 4,31 3,39 
MARZO  58,8 13,2 9,2 4 1,39 4,23 1,47 6,56 7,44 3,35 3,57 
ABRIL 46,5 13 8,6 3,7 1,21 3,43 1,39 8,18 6,52 3,21 3,88 
MAYO 39,6 13,4 8,3 3 1,85 3,11 1,56 9,29 5,41 3,24 4,23 
JUNIO 33.2 13,3 7,6 2,9 1,91 2,8 2,19 9,69 4,54 3,30 4,28 
JULIO 30,4 12,9 7,7 2,2 2,21 2,99 2,58 9,87 3,85 3,40  
AGOSTO 29,2 12,9 7,3 2,2 1,96 3,36 2,44 10,02 3,33 3,82  
SEPTIEMBRE 27,2 11,3 7,5 1,6 2,43 3,21 2,58 9,97 3,29 3,44  
OCTUBRE 25,3 10,7 6,9 1,9 2,72 3,21 2,36 9,85 3,50 3,46  
NOVIEMBRE 24,6 9,7 6,5 2 2,74 3,21 2,70 9,13 4.02 3,39  
DICIEMBRE 22,4 9,4 6,1 2 3,14 2,87 3,32 8,83 4,31 3,33  
 
Fuente: INEC y Revista Gestión Julio 2011 
Elaboración: Las autoras 
 
En el año 2008 la inflación se incremento por el elevado gasto general, la subida del precio del petróleo 
y las variaciones de precios internacionales que al subir en el mercado mundial también presionaron el 
                                                 
25
 De la Paz María y Salcedo J, “ 200 números siguiendo una cambiante macroeconomía”, Revista Gestión, No 
200, Febrero 2011  
  
 
  
 60 
alza de los precios de los bienes nacionales, como sucedió con el trigo, soya, maíz, arroz. Mientras  que 
para el año 2009 la influencia de la baja de precios en las economías desarrolladas también dio lugar a 
que la inflación en el Ecuador presente una tendencia a la baja. 
 
La inflación  al consumidor en el país en el año 2010 cerro en 3,3% por debajo del nivel del 2009 
(4,3%) ya que como se menciono anteriormente los bienes transables están anclados a la inflación 
estadounidense por medio de la dolarización y absorbe los precios de los commodittes a nivel 
internacional, excepto derivados del petróleo que continúan subsidiados por el estado. 
Es decir que en los años 2009 y 2010 la inflación siguió moderada, y bajo control. 
Y para el primer semestre del 2011 la inflación ha tenido una tendencia al alza.  
En términos generales lo mencionado es favorable para el proyecto, porque aunque hubo un 
incremento de la inflación en el 2008 posteriormente la misma se ha mantenido en niveles moderados, 
además el hecho de mantener una moneda fuerte contribuye para que la economía se estabilice, 
provocando el normal desarrollo de las actividades comerciales de las empresas. 
 
El Producto Interno Bruto 
 
CUADRO No.14 
Evolución del PIB – Ecuador  2005-2010 
PERIODOS PIB (En miles de 
dólares) 
PIB REAL (En miles 
de dólares de 2000) 
TASA DE 
VARIACION ANUAL 
(En miles de dólares de 
2000) 
2004   8,82 
2005 36.942.384 20.965.934 5,74 
2006 41.706.009 21.962.131 4,75 
2007 45.503.563 22.409.653 2,04 
2008 54.208.524 24.032.489 7,24 
2009 52.021.861 24.119.455 0,36 
2010 57.978.116 24.983.318 3,58 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador.     
Elaboración: Las autoras 
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Unas de las variables que mejor definen como ha sido el desempeño económico en un año es el 
Producto Interno Bruto (PIB), es así que el país presenta crecimientos constantes del Producto Interno 
Bruto desde el año 2000 (4,15%), alcanzando inclusive en el año 2004 un crecimiento del 8,82% (por 
la entrada en operación del oleoducto de crudos pesados) el mayor registrado de acuerdo con datos del 
Banco Central del Ecuador. 
 
Este buen resultado que se tenía durante el 2004-2006 se freno por los cambios políticos y económicos 
implementados por el gobierno posesionado en el 2007, y el PIB cayó a la mitad de  los años 
anteriores. 
En el año 2008 el PIB creció a 7,2% por los precios record del petróleo y el uso de fondos petroleros. 
En cambio el porcentaje mas bajo fue en el 2009  con una tasa de apenas 0,3% que no fue negativa por 
el ajuste metodológico que realizo el Banco Central del Ecuador en la medición del valor agregado 
petrolero para que se eleve; en momentos en que existía una crisis mundial energética, desempleo, 
cierre de empresas, iliquidez monetaria y crisis mundial. 
Sin embargo en el año 2010 esta variable tuvo un crecimiento del 3,58%. 
 
Para el 2011 se espera un crecimiento del PIB sustentado en:  
La bonanza petrolera.- por los altos precios internacionales del crudo ya que el sector petrolero es la 
principal fuente de ingresos del país.  
 Inversión Pública.- pero al concretarse los proyectos de infraestructura para lo que se debe 
disponer de recursos financieros  a tiempo. 
 Demanda de Commodittes.- que provoca el crecimiento del 4,2% del PIB mundial. 
 Consumo de los hogares y de la administración pública debido a que el gobierno incremento el 
ingreso disponible. 
 En menor medida por la inversión privada que ha ido disminuyendo. 
 Y las exportaciones que están creciendo pero moderadamente. 
 
Siendo estas dos últimas de mucha importancia porque permiten activar el aparato productivo del país, 
permitiendo el crecimiento del PIB y no solo a través del petróleo, sino también de proyectos 
productivos de exportación. 
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3.1.1.4  FACTORES POLÍTICO – LEGALES 
 
La política económica implementada  en el Ecuador en las últimas décadas ha sido ortodoxa, 
conservadora y recesiva que ha priorizado el pago de deuda pública, los rendimientos de la 
especulación financiera y el beneficio de los grandes comerciantes, configurando un sector productivo 
poco eficiente, que no, alcanza a generar suficiente empleo, ni combatir la pobreza, y menos a 
redistribuir equitativamente la riqueza. 
  
El país atravesó la mas dura crisis financiera durante el gobierno de Jamil Mahuad en el año 1999, 
debido al feriado bancario que dejó en la pobreza a muchos ecuatorianos, asimismo, la corrupción 
permitió la quiebra de algunos bancos privados cuyos responsables escaparon sin rendir cuentas ni a la 
justicia ni a los afectados, los depositantes. 
 
En los últimos años, se ha perseguido por corrupción a varios ex presidentes y todos se han encontrado 
en algún momento bajo asilo político en diferentes países. Este desequilibrado panorama trajo como 
consecuencia el empobrecimiento de gran porcentaje de la población y cerca de dos millones tuvieron 
que emigrar principalmente a España, Italia y los Estados Unidos, la mayoría de ellos en condiciones 
de ilegalidad y con altos niveles de endeudamiento proveniente en gran parte del mercado negro.   
 
Ante el desagradable panorama político, quedó claro que la población se cansó de los partidos 
tradicionales y  busco  una alternativa diferente pero el difícil ambiente mostraba una profunda crisis 
de gobernabilidad.  El riesgo país que había sido altísimo anteriormente ha bajado en forma 
significativa. El nivel de corrupción bajo con la participación del Servicio de Rentas Internas en el 
cobro de los impuestos. Asimismo, el proceso de privatización y modernización ha permitido un 
importante desarrollo en los sistemas de comunicación y otros sectores. También se creó la Asamblea 
Constituyente que fue elegida en septiembre del 2007 para elaborar la nueva carta Magna de la 
República del Ecuador, y que fue aprobada en Septiembre del 2008. Se  desecho  la antigua práctica 
desarrollada por los partidos tradicionales, quienes fueron destituidos y cesados por el tribunal supremo 
electoral y por la Asamblea de Plenos Poderes, para que dieran paso a una nueva estructura política 
decidida por la mayoría en las urnas.    
 
Correa fue reelegido como presidente constitucional por un periodo que finaliza en el 2013. 
Posteriormente con un  quinto llamado a las urnas se realizo un referéndum-Consulta Popular para 
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realizar cambios en la Constitución del 2008 y también para consultar a los ciudadanos sobre temas 
que puedieron convertirse en leyes. 
El sector productivo puede ser beneficiado por esta transición política debido a que se presentan 
vientos de cambio ya que por ejemplo entro en vigencia el Código de la Producción, Comercio e 
Inversiones (CPCI) que trata temas de fomento y desarrollo; de las micro, pequeñas y medianas 
empresas; del comercio exterior… otorgando un rol preponderante al Estado dentro del desarrollo 
productivo de la economía…26 para fomentar la competitividad y cambiar un sistema productivo 
orientado al intercambio desigual de bienes primarios e incrementar proyectos  de industrialización y 
exportación como por ejemplo el de la FIOPIEP organización cuyos miembros son de bajos ingresos y 
que están impulsando la exportación de pulpa de arazá al mercado europeo que tiene una amplia 
demanda por frutas especialmente exóticas. 
 
3.1.1.5 FACTORES TECNOLÓGICOS 
 
La tecnología es considerada uno de los inyectores de mejoramiento de procesos y ahorro de costos 
que permite la transformación productiva y mejora la productividad. 
La inversión en investigación y desarrollo es muy baja en el Ecuador y contribuye muy poco para 
adoptar de tecnología y poder competir en los mercados globalizados. 
 
Sin embargo, las empresas ecuatorianas realizan esfuerzos para mantener niveles de competitividad 
realizando inversiones en nuevas tecnologías con el fin de innovar. 
Con respecto a las Tecnologías de la Información (TIC) hay avances notables en el uso del internet y 
celulares (conectividad) siendo también hoy en día clave para aumentar la productividad   de las 
empresas porque permite tener información de la compañía y de la competencia en forma rápida y 
oportuna. 
 
El generar programas de desarrollo científico tecnológico y de investigación aplicada, así como 
también fomentar el acceso a servicios de telecomunicaciones son políticas en el área tecnológica que 
el gobierno está empeñado en aplicarlas. 
 
                                                 
26  Aspiazu R. “Código de la Producción, ¿ la reconciliación con los empresarios? Revista Gestión  No 197, Nov 2010, pág. 
10 
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Con respecto al área agrícola tradicionalmente, la mayor parte de las frutas que llegan a los mercados y 
ferias locales provienen de la extracción de árboles silvestres y de pequeños huertos de baja 
productividad, carentes en general de técnicas que posibiliten un mejor rendimiento. Generalmente, en 
los centros urbanos, la oferta de estos productos es reducida y cuando se encuentran a la venta los 
precios son elevados. 
  
Existen varios factores que conllevan a esta situación, como por ejemplo la escasa información sobre el 
manejo y aprovechamiento de las especies locales, la poca  infraestructura productiva, de 
comercialización y transporte que impide el ingreso de los productos en el mercado consumidor 
nacional y extranjero. 
 
El producto que se pretende exportar a través del presente proyecto, pulpa de arazá presenta cualidades 
nutricionales que lo hacen una buena opción para el desarrollo de una fruticultura sostenible y, a su 
vez, una alternativa económica dentro de la cadena agroalimentaria e industrial que se visualiza como 
una de las soluciones a los problemas del desarrollo y de la utilización de los recursos del país.
 27
 
 
Según investigaciones desarrolladas por el MICIP, los empresarios ecuatorianos no identifican la 
existencia de políticas tecnológicas que les beneficien, la insuficiente información sobre tecnología les 
afecta negativamente a muchos del sector, más aún, la infraestructura tecnológica es insuficiente, a 
pesar de que existe un sistema estatal de ciencia y tecnología.  
 
Sin embargo, los esfuerzos de las entidades estatales buscan disminuir estas deficiencias mediante su 
participación, que aunque limitada, sigue siendo útil para apoyar a los agricultores en sus propósitos, 
así por ejemplo, el MAGAP, busca orientar, coordinar y ejecutar políticas agropecuarias 
gubernamentales en base a la realidad regional agrícola, a través de las Direcciones Provinciales 
Agropecuarias y agencias de servicios agropecuarios ASA en los cantones más importantes, así 
brindan apoyo político gubernamental, y asesoramiento técnico utilizando la disponibilidad de recurso 
humano con experiencia en estas áreas. 
 
                                                 
27 Dinediciones, Revista Gestión, edición # 141. Quito. 2006  
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Por otro lado, el MAGAP  a través del Consejo Consultivo de Frutas, busca organizar a los pequeños, 
medianos y grandes productores y todos los que componen el sector para mejorar los procesos, la 
calidad y competitividad de las empresas y sus productos. 
 
A través de diferentes ONG, consejos provinciales, agricultores, y el Instituto Nacional de 
Investigaciones Agropecuarios (INIAP) se proveen de insumos, como germoplasma (potenciación), 
realiza capacitación a los productores agrícolas y promueve la transferencia de tecnología al sector. 
Además da asesoramiento en técnicas de producción, venta de plantas de diferentes frutas como el 
borojó, arazá, copuazú, chontaduro, anonas, naranjillas, pitahaya, entre otras. 
 
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 
 
Una vez analizado el ambiente externo del proyecto, donde se pueden identificar tanto las posibilidades 
de éxito como los riesgos presentes en dicho contexto, a continuación se resumen en una matriz  los 
factores considerados amenazas y oportunidades, dándole a cada variable una ponderación estadística y 
valoración absoluta para conocer su calificación y como pueden afectar al éxito de la creación de una 
empresa para comercializar pulpa de arazá hacia Europa. 
 
                                                     CUADRO Nº15 
Matriz de evaluación de los factores externos 
 
CALIFICACIÓN AMENAZAS
Socio Culturales
1.       Acceso a los mercados internacionales 9,00% 4 0,36 0,36
2.             Asistencia técnica y capacitación. 5,00% 3 0,15 0,15
3.             Producto que es valorado y apreciado en el exterior 7,00% 1 0,07 0,07
Político Jurídico 0
4.             Trámites largos y engorrosos para exportación 6,00% 3 0,18 0,18
5.             Inestabilidad jurídica y política 6,00% 2 0,12 0,12
6.             Apoyo del estado al sector agroindustrial 5,00% 2 0,1 0,1
7.             Leyes Ambientales duras 7,00% 2 0,14 0,14
Tecnológicos 0
8.      Acceso a tecnología. 6,00% 2 0,12 0,12
9.          Racionalizar la producción estacional de materia prima 
agrícola con los procesos de transformación.
8,00% 3 0,24 0,24
10.         Bajo nivel tecnológico e infraestructura requerida 9,00% 4 0,36 0,36
Económicos 0
11.         Aumentar los ingresos de los pequeños productores 9,00% 3 0,27 0,27
12.         Distribuir adecuadamente estos productos hacia Europa 8,00% 3 0,24 0,24
13.         Tamaño de la inversión 7,00% 4 0,28 0,28
14.    Acceso al financiamiento 8,00% 3 0,24 0,24
1,91 0,96
OPORTUNIDADES
TOTAL 100% 2,87
FACTORES CRITICOS PESO PONDERADO
EVALUACIÓN 
DEL IMPACTO
 
Fuente: Investigación de mercado 
Elaboración: Las Autoras 
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Como se advierte en el cuadro anterior
28
, una vez asignadas las variables consideradas como factores 
críticos de éxito, se les ha asignado un peso ponderado de acuerdo a la importancia que estas tienen 
para el proyecto, luego, se evalúa el impacto que estas pueden tener en la realidad que se conoce del 
sector, este puede ser mínimo (1) o máximo (4), finalmente, se realiza la multiplicación de estas dos 
columnas mencionadas para encontrar la calificación final tanto de las oportunidades como de las 
amenazas. En resumen, la sumatoria de las Amenazas es igual a 0,96 y la sumatoria de las 
Oportunidades es de 1,91 es decir las oportunidades son mayores que las Amenazas con cerca del 
100%, esto significa que el ambiente externo del proyecto es ideal, este responde de manera favorable 
a las oportunidades y amenazas existentes en su sector, sus estrategias deberán por lo tanto, enfocarse 
aprovechando de manera eficaz las oportunidades y reducir al mínimo los efectos adversos de las 
amenazas  externas que enfrentará. 
 
 
3.1.2 ANÁLISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE  
PORTER (MICROENTORNO) 
 
Para Michael Porter, la naturaleza de la competitividad de un sector industrial, esta determinada por 
cinco fuerzas que presionan su rentabilidad, no solamente desde el punto de vista de la competencia 
existente en el mercado, sino de factores
29
 que deben ser analizados de forma vertical y horizontal. En 
el primer componente se determina a los competidores potenciales y productos sustitutos y en el 
segundo componente, el horizontal se analizan cuantos actores intervienen y cual tiene el poder de 
negociación. El gráfico a continuación resume esta afirmación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
28 EPCAE-Escuela Politécnica Nacional. Diseño de proyectos. Quito. 2004 
29 Michael Porter. Estrategia Competitiva. Compañía editorial continental, S.A. de C.V. México.1992 
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Gráfico  No 5  
Fuerzas que mueven la competencia de un sector industrial 
 
 
 
 
         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Estrategia Competitiva de Michael Porter 
Elaboración: Las Autoras 
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El análisis de estos componentes es desarrollado con mayor detalle en los párrafos siguientes. 
 
  
3.1.2.1 ANÁLISIS VERTICAL 
 
Competidores Potenciales (Amenaza de nuevos competidores) 
 
En la actualidad hay varias empresas nacionales que se dedican a la comercialización de frutas exóticas 
hacia el mercado europeo, motivadas por la rentabilidad que esto presenta, pero se realiza en pequeña 
escala, ya que si se compara la competencia real no son estas empresas las que compiten sino las 
empresas que comercializan la fruta desde otros países. En  muchos casos con valor agregado, es decir 
materia prima reprocesada. 
 
Las empresas que están entrando en este negocio son expertas en la producción, gestión de calidad y 
comercialización internacional, utilizan maquinaria muy sofisticada y tienen gran escala de producción. 
Debido a que los países están identificando mercados potenciales en Europa,  principalmente por:  la 
calidad del consumo, la disponibilidad poblacional de consumidores potenciales y la mayor cotización 
del Euro, es probable que en el mediano plazo ingresen nuevas empresas de países sudamericanos 
como Brasil, Perú, Colombia y Uruguay, por lo que estaría en riesgo la competitividad de las empresas 
ecuatorianas si no se ajustan a estas contingencias, mejorando su productividad y aprovechando las 
ventajas comparativas existentes como el clima, el suelo fértil, etc. 
Aunque el Ecuador como se menciono anteriormente tiene frutas exóticas que en calidad son únicas si 
las comparamos con otros países, debido a las características naturales singulares del país.  
 
 
Análisis de Barreras 
 
El análisis de los competidores potenciales requiere de identificar cuales son las barreras que tendrán 
los posibles entrantes al mercado para ingresar, si son muchos los obstáculos, pocas podrán participar y 
competir contra la empresa existente, de lo contrario, el mercado se vuelve franqueable y pondrá en 
riesgo la utilidad de la empresa. En cambio si las empresas no pueden salir del mercado una vez que 
han ingresado y han identificado que no es muy rentable, también evalúan sus posibilidades para 
retirarse, pero si existen barreras que hacen difícil su salida, esto no será conveniente, por lo tanto, 
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antes de ingresar se debe evaluar esta condición del mercado. A continuación se analizan estos dos 
factores para el presente proyecto. 
 
 Barreras de entrada 
 
El mercado de frutas exóticas presenta una serie de dificultades que son consideradas como serias 
barreras de entrada a la industria, tales como las que se presenta a continuación: 
 Falta de conocimiento de comercio exterior o débil organización de la comercialización  
 Falta de asistencia técnica y capacitación de los empleados 
 Fuentes de financiamiento escasas para mejorar el nivel tecnológico, publicidad, investigación, 
instalaciones de producción. 
 Falta de mano de obra calificada 
 Para exportar fruta a los mercados señalados hay que tomar en cuenta las estrictas legislaciones 
respecto a controles de calidad, empaque y etiquetado. 
 Economía de escala de empresas existentes 
 Muchos requisitos que pueden ser exigidos en otros países, para la importación de mercancías 
como: Permisos de exportación o importación, Precios oficiales, Regulaciones sanitarias, 
Requisitos de empaque, Requisitos de etiquetado, Regulaciones de toxicidad, Normas de calidad, 
normas de origen, Marca de país de origen, Regulaciones ecológicas,  Normas técnicas y otros 
Factores políticos. 
 
Barreras de salida 
Para constituir la empresa se debe incurrir en una serie de condiciones para que esta sea competitiva; si 
se da  su salida del mercado que no involucre dificultades para recuperar algunas inversiones que 
pueden ser reversibles en gran medida, aunque en el largo plazo son recuperables, tales compromisos 
son:   
 Activos o maquinaria especializada 
 Costos fijos como contratos laborales, costos de reinstalación 
 Alianzas estratégicas con otras empresas u organizaciones 
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 Sentimiento de lealtad hacia los empleados y 
 Falta de dinero para la liquidación de los empleados 
 
Competidores del Sector (Rivalidad entre los competidores existentes) 
En los últimos años en el Ecuador el sector de frutas, se esta desarrollando, es así que el país se  
encuentra entre los principales productores de frutas no tradicionales; lo que se demuestra al  haber 
incrementado el nivel de sus exportaciones de frutas frescas pasando de 55.687 a 66.070 dólares FOB y 
de frutas procesadas (jugos y conservas de frutas) pasando de 100.678 a 197.231 dólares FOB entre los 
años 2005 al 2010, de acuerdo a cifras del BCE (2010), notándose además un incremento de las 
exportaciones de productos con mayor valor agregado en relación con los productos primarios. 
Por otra parte en el país el sector de fabricación de pulpas y concentrados de frutas es dinámico y 
fuertemente vinculado con los mercados internacionales y constituye uno de los sectores con gran 
potencial de crecimiento y consolidación en el Ecuador 
30
 
Por lo tanto esta variedad de productos a más de consumirlos en el mercado nacional también se lo 
exporta a mercados internacionales como Estados Unidos y Europa. Por lo que es notorio el ritmo de 
crecimiento de las exportaciones de este sector puesto que por ejemplo en volumen las exportaciones 
de pulpa de frutas pasaron de 1.414 toneladas en el año 2000 a 2.993 toneladas en 2004 es decir en 5 
años se duplicaron.  
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
30 CORPEI, “Subsector Pulpas y Concentrados de Frutas”, Diciembre 2005, Guayaquil, Ecuador, 
  
 
  
 71 
Grafico No 6 
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Fuente: CORPEI. Diciembre 2005 
 
A nivel nacional “se han identificado un total de 39 empresas exportadoras de pulpa de fruta casi el 
100% son empresas fabricantes” 31, se ubican básicamente en Guayaquil y Quito, ciudades que cuentan 
con una adecuada infraestructura como agua potable, servicios de transporte interno y externo (puerto y 
aeropuerto) telecomunicaciones,  energía eléctrica, entre otras. 
Sin embargo existe una oferta exportable  que se restringe a pocos productos de mayor peso relativo, 
especialmente que proviene la materia prima (fruta) de la región Costa obteniendo de esta manera 
pulpas de papaya, papaya con lima, mango, mamey, maracuyá, naranjilla y guayaba. 
 
Al hacer referencia al fruto del arazá se ha constatado que no existe competencia a nivel nacional, ya 
que las empresas que producen arazá la comercializan solo en algunos lugares del interior del país y no 
las exportan como pulpa que es el objetivo de este proyecto. Es así que a nivel nacional  tenemos 
empresas como La Delicia (Amazonia),  Jugo Fácil (Quito), Romero Kotre (Quito), La Gamboina, 
Frutos de Mi Tierra, que vende pulpa de arazá principalmente a autoservicios, hoteles, restaurantes y el 
                                                 
31 CORPEI, “Subsector Pulpas y Concentrados de Frutas”, Diciembre 2005, Guayaquil, Ecuador. 
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sector turístico, excepto grandes cadenas de supermercados, razón por la cual esta fruta es poco 
conocida a nivel nacional. 
 
Sin embargo en Sudamérica si hay países que producen y exportan la pulpa de arazá a Europa como es 
el caso de Brasil y Colombia  aunque en bajos volúmenes, beneficiándoles la experiencia que tienen y 
la  buena participación produciendo y comercializando fruta fresca y procesada a nivel internacional en 
especial frutas amazónicas. 
 
 En Colombia las frutas tropicales (como piña, mango, papaya, maracuyá, guayaba, guanábana) 
constituyen uno de los principales productos  de exportación y entre sus destinos tenemos Estados 
Unidos, Canadá, Alemania, Francia y Japón. Y entre sus competidores están Brasil, Perú, Venezuela y 
Ecuador.  
 
Brasil  constituye otro de los competidores de Ecuador, en sus tierras se destacan el tamaño de los 
cultivos de frutas como de arazá, el asai, camu camu, el copoazu, entre otros; es líder en la exportación 
de mango y guayaba hacia Alemania (año 2002), también exporta higo, papaya, lima y mangostino. 
Estos dos países como se menciono anteriormente tienen experiencia y buena participación exportando. 
A pesar de esta situación el Ecuador se encuentra en una posición favorable porque en los últimos años 
ha incrementado el nivel de  exportaciones de frutas frescas y procesadas como se menciono 
anteriormente. 
 
En cuanto a la fruta del arazá en Colombia hay pequeños y medianos cultivos según el Ministerio de 
Agricultura y Desarrollo Rural en regiones como Cundinamarca, Meta, Putumayo y la mayor parte de 
producción en el Departamento de Caquetá con 495 hectáreas. 
 
Aquí hay varias empresas productoras, procesadoras y comercializadoras de frutas tropicales como del 
arazá, tal es  el caso del grupo JB en el valle del Cauca que produce pulpa de arazá congelada para la 
exportación 
32
. 
 
Además en países como Perú y Brasil la especie el arazá ha venido adquiriendo importancia económica 
como componente principal de los sistemas de producción alternativos. 
                                                 
32  DANE, “Departamento Administrativo Nacional de Estadística (Colombia)”, 2008. 
  
 
  
 73 
La producción para el año 2008 de Brasil, Colombia, Ecuador, Perú y Bolivia se estima en 1.511.228 
tm de frutas tropicales, en las que se encuentra el arazá (FAO 2008). Además cabe aclarar que en 
ninguna de las fuentes de información revisada se pudo obtener valores pertenecientes solo al cultivo 
de la fruta el arazá sino que están en conjunto con los demás frutos amazónicos. 
 
En el siguiente cuadro se puede ver la producción de  frutas tropicales  amazónicas (exóticas)  de los 
países,  anteriormente mencionados. 
 
GRAFICO No. 7 
Producción estimada de frutas tropicales en Suramérica para el 2008 
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Fuente: FAO 2008 
Elaboración: Proyecto MAG/ Banano del CATIE, “Sondeo rápido del Mercado: pulpa de frutas”. MSC. Adriana Escobar 
Aguirre, Costa Rica, 2010. 
 
Las empresas latinoamericanas de países como  Brasil y Colombia que exportan fruta fresca y 
procesada en general  y pulpa de arazá en particular, cada vez procuran ser más competitivas, 
innovando y  mejorando procesos. Sin embargo persisten los problemas de calidad, tecnología, costos, 
etc. 
Con este mismo enfoque, es decir tomando en cuenta los aspectos positivos de la competencia y 
reforzando los que ya se tienen como existencia de tecnología  agroindustrial a pequeña escala, la 
empresa ecuatoriana debe ir mejorando; y así lo esta haciendo, ya que existe un movimiento al interior 
de las empresas en general, por mejorar la calidad y volumen de los productos como condición para 
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permanecer en los mercados; es decir que buena parte de las empresas exportadoras mantienen varios 
certificados y sellos de calidad
33
. 
 
Por lo tanto el sector de pulpas  y concentrados de frutas en general se esta desarrollando, 
aprovechando también la ventaja comparativa de contar con el aprovisionamiento de fruta fresca de 
calidad durante todo el año gracias al clima y suelo; por lo que se puede ingresar al mercado de la 
unión europea con fruta ofrecida sin restricción.  Aspecto que también va a contribuir al desarrollo de 
esta propuesta de exportación de pulpa de arazá a la Unión Europea. 
Cabe además anotar que a través de este proyecto nos encontramos en una posición favorable porque la 
pulpa de arazá se comercializaría a un precio menor que el del mayor  competidor  como se verá en el 
capítulo IV, además de que se emprenderá una campaña publicitaria agresiva para que al producto se lo 
conozca mejor y se lo diferencie de los demás, influenciando de manera positiva en la demanda de la 
Unión Europea. 
 
Sustitutos (Amenaza de productos sustitutos) 
 
La existencia de productos sustitutos pueden generar competencia indirecta para el producto que se 
trata de introducir en el mercado, a la vez, este evento podría presionar la utilidad de la empresa hacia 
la baja, por lo tanto, es necesario identificar cual es la condición de comercialización de estos 
productos para conocer el nivel de riesgo que tiene la empresa. Es importante reconocer que mientras 
menos sustitutos se encuentren en el mercado, mejores posibilidades de posicionarse tendrá el bien, y 
su demanda no será tan elástica
34
 al precio. 
 
A continuación se presenta una tabla que contiene  tipos de frutas, y como estas están clasificadas en el 
mercado internacional; y las que son consideradas como sustitutos aproximados del arazá  
 
 
 
 
 
                                                 
33 CORPEI, “Subsector Pulpas y Concentrados de Frutas”, Diciembre 2005, Guayaquil, Ecuador. 
34 William A. Mc Eachern. Microeconomía. Thompson editores. México 2003 
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Cuadro No.16 
Fuente: Ministerio del Ambiente de Colombia 
Elaboración: Las autoras 
De la clasificación anterior se debe diferenciar que las frutas de mercado maduro
35
 son aquellas que el 
consumidor final ya conoce muy bien y su venta es estable, mientras que las frutas tropicales son las 
que se han posicionado ya en el mercado, y aunque se importan en menor escala que las primeras, 
tienen un buen nivel de aceptación y ventas. 
Las frutas exóticas se encuentran en un etapa de crecimiento en la comercialización, el consumidor 
final esta reconociendo y probando cada vez en mayor cantidad. 
Finalmente, la etapa de introducción en el mercado de las frutas amazónica que son poco conocidas 
(exóticas) y a la vez también tropicales tienen un nivel moderado de ventas, hasta que se logren 
posicionar y crecer  para lo cual debe pasar un tiempo prudencial,  siendo necesario invertir en 
publicidad,  un rubro mayor en relación a  las demás frutas mencionadas, porque hay que dar a conocer 
enfatizando sus propiedades y beneficios. 
Las frutas que se pueden considerar sustitutas del arazá son aquellas que se encuentran en la misma 
etapa que esta, es decir, las que se encuentran en la etapa de introducción en el mercado. A 
continuación se especifica estos tipos de frutas. 
 
                                                 
35Philip Kotler, Gary Amstrong, Fundamentos de Mercadotecnia, Segunda Edición, Prentice May Hispanoamérica, México 
1991. 
CLASIFICACIÓN ETAPA 
Mercado maduro Naranja  Manzana  Pera Madurez 
Frutas tropicales Piña  Aguacate  Papaya   Mango Posicionada 
Frutas exóticas Uchuva   Pitahaya Granadilla Lulo Crecimiento 
Frutas Amazónicas Arazá Copoazú Cocona  Borojó Camu camu Introducción 
TIPO DE FRUTA 
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 Copoazú: El interior es pura pulpa. Tiene el aspecto de un coco duro y con las semillas se 
puede hacer cacao blanco debido a su alto contenido de grasa. Usos: pulpa, mermeladas, 
chocolates.  
 Cocona: tiene un 68% de pulpa sin semilla. Menos cultivado que el arazá, tiene usos 
medicinales y cuenta con un menor tiempo requerido desde la plantación hasta la cosecha (4 
meses). 
 Borojó: Es una fruta altamente energética, y nutritiva supuestamente tiene propiedades 
afrodisíacas, mide de 7- 12 centímetros de diámetro, es de color verde y cambia a chocolate 
cuando madura; la pulpa es de color chocolate, es ácida de alto contenido proteínico y alcanza 
hasta las cuatro libras de peso. 
 Camu-Camu: Tiene contenido de vitamina C. soporta 3 meses de sequía aunque sólo crece en 
las orillas de los ríos. Usos: Pulpa, jugos.  
De las frutas mencionadas anteriormente al momento sólo se puede contar con cosecha fija de arazá y 
cocona. Por lo tanto, a nivel de las demás frutas amazónicas, el arazá cuenta con pocos sustitutos que 
pongan en riesgo su comercialización en el mercado europeo, es decir la existencia de otras frutas que 
podrían sustituir al arazá no es significativa para el presente proyecto, debido además a que el arazá 
tiene características propias que la diferencian de las demás, frutas y estas son las siguientes:                                   
El arazá especie nativa de la amazonia es una fruta que se presenta en vayas semiesféricas de piel fina, 
brillante y aterciopelada, de color amarillo al madurar, es una fruta con un 70% de pulpa de color 
amarillo y presenta pocas semillas. 
El arazá tiene un agradable aroma, un sabor muy particular y delicioso, es ácida por lo que no se la 
puede consumir directamente sino mezclándole con otras frutas o leche. 
En cuenta a sus propiedades nutricionales tiene una gran cantidad de vitaminas en especial la C, 
incluso con un mayor porcentaje que el de la naranja, llegando hasta a duplicarlo. También presenta 
minerales como el potasio, calcio, magnesio, fosforo y una gran cantidad de carbohidratos. 
Además el arazá  tiene beneficios para la salud, ya que esta fruta también tiene usos medicinales  
como: la estabilización de los niveles de colesterol y del azúcar en el organismo…, un excelente 
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potencial antioxidante 
36
 que previenen y eliminan aquellas sustancias potencialmente nocivas y 
generadoras de desordenes y enfermedades degenerativas en el ser humano como el cáncer, problemas 
cardiovasculares, cerebrovasculares  y el envejecimiento. Se la puede utilizar  en la elaboración de 
jugos refrescantes, yogurt, helados, mermeladas, postres, vinos, cocteles e incluso en perfumería. 
También es relevante el hecho de que esta fruta puede tener una producción permanente con seis 
cosechas al año, aspectos que le dan ventaja sobre otras frutas. 
Pero el arazá también presenta una desventaja, es muy delicada y tiene una alta perecibilidad en fresco. 
Por lo mencionado, si se quiere exportar hay que buscar la mejor estrategia competitiva para poder 
hacerlo y para mantener a la  empresa en este mercado a largo plazo, principalmente si existen países 
que se encuentran también en este negocio, resaltando que la demanda de frutas continúa siendo más 
alta que la oferta en el mercado internacional.  
 
Las frutas amazónicas están  en proceso de introducción al mercado internacional, por lo que se 
considera un producto nuevo y poco conocido, tanto en el medio local como en el mercado externo, por 
lo cual pueden al inicio presentar un bajo volumen en ventas.  
Por lo tanto se  requiere  promocionar la pulpa de Arazá,  sus diversas propiedades y sus diferentes  
usos  para el mercado extranjero, que es el de mayor proyección de crecimiento. 
 
Específicamente al referirse al mercado de la Unión Europea  este producto se encuentra en su etapa 
introductoria y sus ventas tiene buenas expectativas de crecimiento y aceptación ya que es muy 
diferente, versátil porque se la puede utilizar en la preparación de jugos, néctar, helados, mermeladas, 
etc, tiene beneficios para la salud además porque también tiene potencial para la extracción de los 
principios aromáticos por su olor muy agradable y exótico que podría ser utilizada inclusive  en la 
industria de perfumes, como se menciono anteriormente. 
 
 
 
                                                 
36 Adrian Vargas, “Revista Colombiana de Química”, volumen 34, No 1, Departamento de Química, Universidad de 
Colombia, Junio 2005, Bogotá 
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3.1.2.2 ANÁLISIS HORIZONTAL 
 
Proveedores (Poder de negociación de los Proveedores) 
 
Los principales proveedores ecuatorianos de arazá se encuentran principalmente en la costa 
ecuatoriana, en la provincias de Esmeraldas y Quevedo,  en la región Amazónica en las provincias de 
Napo, Orellana y Pastaza y al noroccidente de la provincia de Pichincha en los cantones de  Puerto 
Quito, Pedro Vicente Maldonado, y en la nueva provincia de Santo Domingo de los Tsáchilas, sitios 
que presentan optimas condiciones naturales como suelo y clima para su cultivo. 
 
Como se puedo observar en los datos anteriormente los proveedores son muchos y no habrá escasez  de 
materia prima si uno falla habrá otro que lo reemplace por lo que ellos no tienen el poder de 
negociación en la empresa. 
 
A pesar de haber una gama de proveedores de frutas de arazá en el país, la empresa considera tomar 
como proveedor a los productores de Puerto Quito; porque aquí hay miembros y amigos de  la 
organización,  y sus tierras van a ser utilizadas para producir esta fruta de forma segura y sostenible en 
el largo plazo, además porque este cantón esta localizado cerca de la capital ecuatoriana donde es la 
sede de la FIOPIEP, gestora del proyecto,  también porque al estar cerca de Quito  hay  las facilidades 
para desarrollar comercio como: el buen estado de las carreteras para  transportar el producto en buenas 
condiciones, maquinarias y equipos, organismos de capacitación como el MAGAP y de control como 
el SRI, la aduana; también el aeropuerto, entre otros. 
 
Por lo tanto el poder de negociación de los proveedores es débil, porque la producción de arazá no es 
complicada, el cultivo de  la fruta se da con facilidad en tierras que están disponibles y existen  
agricultores que estarían dispuestos a ofrecer el producto a la empresa. Pero como se menciono 
anteriormente serán miembros de la FIOPIEP los proveedores, a quienes se les va a dar un precio justo 
por la fruta contribuyendo de esta manera a mejorar su economía. 
Además a la fruta fresca que es adquirida se la someterá a un proceso de industrialización para obtener 
pulpa de arazá. 
La planta procesadora estará  localizada en este mismo cantón en la población del Achiote cerca de las 
plantaciones. 
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Compradores (Poder de negociación de los clientes – consumidores) 
Al  hablar de los compradores se hace referencia a la Unión Europea, un mercado interesante pero muy 
exigente. 
Actualmente las tendencias a nivel mundial marcan un cambio de preferencias del consumidor hacia 
los productos naturales, saludables, con aromas y sabores innovadores favoreciendo ampliamente el 
desarrollo de las bebidas a partir de las frutas, tanto en el mercado de los países desarrollados como los 
no desarrollados
37
. 
 
La Unión Europea es el segundo exportador y el principal importador de frutas y hortalizas, esto hace 
al mercado europeo particularmente atractivo para los países del tercer mundo por su alto consumo y 
sus atractivos precios.  
 Sin embargo debido a que tiene un elevado nivel de vida y un alto poder adquisitivo exigen calidad en 
los productos que adquieren. 
 
El consumo especialmente de frutas tropicales tanto frescas como procesadas han crecido en los 
últimos años en los países desarrollados como Estados Unidos, Canadá, Países Bajos, Alemania, 
España, Bélgica, Italia, Dinamarca, Francia, Holanda, Japón, China, Portugal, entre otros. 
Es así que el consumo de preparaciones de frutas en la Unión Europea en el año 2005 de 29 millones 
de toneladas
38
, fue considerable, lo que representa un valor de casi de 29 millones de euros. Con un 
consumo que ha crecido en promedio del 5% en valor y 34% en volumen desde el año 2001 hasta el 
año 2005. 
 
Además el sabor y la calidad, los beneficios nutritivos, la fácil preparación y transporte son factores 
importantes para los consumidores europeos. 
Es importante recalcar que en el crecimiento de los productos exóticos ha influenciado la distribución y 
crecimiento de las poblaciones hispanas de inmigrantes y como se menciono anteriormente también 
por el interés del consumo tradicional europeo por los nuevos productos ya integrados en su dieta 
(EUROSTAT y FAOSTAT).Como hoy en día ha crecido el interés del consumidor europeo por las 
                                                 
37 Universidad de Antioquía,  Facultad de Química- Farmacéutica, “Producción, transformación y comercialización, pulpa de 
frutas tropicales”, 2007, Colombia.  
38 Linares Heydi. Apoyo a PYMES. “Promoción de Inversiones e intercambios comerciales”. Mineco- UE. Guatemala 2005 
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importaciones de frutas exóticas es decir debido a que hay mas demanda que oferta,  por la escases que 
tienen de frutas tropicales; esto demuestra que el negocio es rentable. 
 
Este es el caso de la propuesta de exportación de la pulpa de arazá hacia el mercado europeo, fruta que 
es atractiva para el consumidor europeo porque posee características especiales como:  un sabor 
inigualable, la acidez que presenta (que es muy apreciada), exquisito aroma, propiedades nutritivas 
entre las que se destacan el alto porcentaje de vitamina C que posee inclusive superior al de la naranja, 
un alto contenido de pulpa lo que la hace ideal para la preparación de néctares, helado, tortas, gelatinas 
y jugos en combinación con otras frutas por su acidez e inclusive en la industria de la perfumería. Lo 
que la hace un producto único, diferente y que no tiene bienes sustitutos, pero que como no es muy 
conocido debe difundirse y motivarse su consumo, a través de estrategias por parte de la empresa para 
posicionar la pulpa de arazá en el mercado europeo. 
 
Además al ser presentado como una alternativa para conservar la salud, el precio alto o bajo no va 
influenciar en la decisión de compra del consumidor europeo debido a que tiene un alto poder 
adquisitivo. 
 
Por lo tanto el comprador – consumidor del producto cada vez desempeña un rol mas importante 
porque se va haciendo mas exigente en cuanto a la calidad, presentación y volumen del producto, por 
lo que las empresas deben innovarse y atender estas exigencias. 
Todos estos son factores que influyen positivamente para satisfacer a la demanda europea. 
Por consiguiente el poder de negociación de los compradores es moderado, factor que es muy 
favorable para el presente proyecto. 
 
También es importante indicar que en Europa la comercialización de frutas tropicales es 
principalmente realizada por grandes redes de distribución que están bien organizadas con medios de 
distribución rápidos al detallista (supermercados e hipermercados) lo que las hace muy competitivas en 
cuanto a calidad, precios y presentación de los productos importados. 
 
Por lo expuesto anteriormente al  analizar brevemente al sector, identificando  el comportamiento de 
las cinco fuerzas competitivas de Porter se  puede decir, que el producto ecuatoriano y en especial el 
promovido por la propuesta de exportar arazá hacia el mercado europeo presenta ventajas competitivas 
como:  
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 El sector de fabricación de pulpas y concentrados de frutas tiene gran potencial de crecimiento 
y consolidación en el Ecuador porque es dinámico y se encuentra fuertemente relacionados con 
mercados internacionales como de Estados Unidos y de Europa. A pesar de que la competencia 
de otros países es fuerte. 
 Existe gran  interés a nivel mundial por consumir productos exóticos naturales, saludables, con 
aromas y sabores innovadores y fáciles de preparar en especial en la Unión Europea. 
 La nueva empresa seria la pionera a nivel nacional en exportar pulpa de arazá al mercado de la 
Unión Europea; por lo que no tendría competencia a nivel nacional. 
 Es un producto diferenciado ya que el arazá posee características y propiedades únicas. 
 Es un producto  que tiene valor agregado que va de la mano con las tendencias mundiales, ya 
que al ser una fruta muy delicada y perecible se la va a procesar para obtener pulpa de arazá de 
calidad, para posteriormente exportarla congelada. 
 Existe alianza entre los eslabones claves del proceso productivo como por ejemplo: buenas 
relaciones con los proveedores de la materia prima que son campesinos de la zona, que 
pertenecen o tienen vínculos con la FIOPIEP. La mano de obra es de la misma comunidad, 
para el proceso de transformación, hay empresas distribuidoras de buenos equipos y 
maquinarias para el procesamiento que generalmente se importan; para el empaque empresas 
ecuatorianas que fabrican fundas de polipropileno de calidad; también se cuenta con transporte 
internacional como compañías navieras y para esta propuesta de exportación aerolíneas 
internacionales  y finalmente para la comercialización la misma empresa que va a exportar con 
la asistencia de un brokers. 
 Proceso productivo eficiente y tecnología adecuada que permite reducir los costos y vender el 
kilo de arazá a un precio competitivo. 
 Con respecto a la ubicación, las plantaciones estarán próximas  a la unidad de procesamiento lo 
que permite que los frutos lleguen en optimas condiciones garantizando la calidad y a la vez se 
crea otra ventaja ya que la cercanía permitirá la reducción del costo de transporte. 
 Personal calificado y capacitado. 
 Buena logística ya que se cuenta con un camión  propio de la empresa en buen estado y que 
esta adecuado con un cuarto frio para que el producto se transporte en optimas condiciones. 
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CAPITULO IV 
 
DISEÑO DE LA PROPUESTA PARA LA  COMERCIALIZACIÓN DE ARAZÁ 
HACIA EL MERCADO EUROPEO 
 
 
4.1. INTRODUCCIÓN 
 
 
La creación de microempresas, no es nuevo y en países en desarrollo han probado ser una fuente 
sustentable para el desarrollo de las clases sociales y económicas menos favorecidas, ya que a 
través de una organización de pequeño tamaño se diversifica el mercado y se abastece a un sector 
que se encuentra interesado por las propuestas que se plantean. 
 
La idea de negocio o actividad a emprender  tiene que ser clara y objetiva, para que sirva de base al 
plan de negocio luego de comprobado con datos y planteamientos a través de la investigación de 
marketing; donde se analice  las necesidades del consumidor a satisfacer
39
. La investigación de las 
posibilidades de implementar un proyecto de comercio internacional para un producto no 
tradicional ecuatoriano, para la organización FIOPIEP, como se ha visto en capítulos anteriores, ha 
permitido identificar la existencia de un nicho de mercado en Europa, por lo que se requiere 
plantear una estructura organizacional que sirva de base para el emprendimiento y funcionalidad de 
la empresa. A continuación, se presenta una estructura que servirá de base para que los 
beneficiarios del proyecto, los miembros de la organización FIOPIEP se guíen hacia el 
establecimiento de la unidad de transformación de materia prima en una industria que añade valor 
agregado, en la comercialización de pulpa de arazá hacia el mercado externo. 
                                                          
 
39 Lorenzo Iniesta, “ Master en Marketing”, ediciones Gestión 2000. 
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4.2 OBJETIVO  
 
El presente capítulo buscará el siguiente objetivo: 
 
Plantear la estructura organizacional de la empresa para procesar y comercializar pulpa arazá al 
mercado europeo, considerando los elementos necesarios para la creación y mantenimiento de esta 
unidad de producción en el largo plazo, mediante el establecimiento de mecanismos 
administrativos, legales, estratégicos y financieros. 
 
 
4.3  MARCO ORGANIZACIONAL DE LA PROPUESTA 
 
 MARCO LEGAL 
 
Toda sociedad organizada se rige en leyes y reglamentos, por lo que este proyecto se ajusta 
perfectamente a las regulaciones gubernamentales, del Servicio de Rentas Internas,  la 
Superintendencia de Compañías, y por la entidad de control del comercio exterior, el Banco Central 
del Ecuador, entidad que confiere un Formulario Único de Exportaciones (FUE).  
 
La empresa en formación, va a comercializar pulpa de arazá y para su correcto funcionamiento, 
bajo condiciones lícitas estará constituida y amparada por las Leyes de Compañías, como una 
unidad económica de derecho, de carácter privado y con fines de lucro.  
 
El proyecto en estudio será conformado bajo la denominación legal de Sociedad Anónima. A 
continuación la definición de este tipo de empresa. 
 
Sociedad Anónima 
El nombre Procesadora Ecuatoriana de Frutos Exóticos PROEFUEX S.A. deberá ser aprobado por 
la Secretaría General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compañías.  
 
La idea de esta compañía es no hacer aparecer el nombre de los dueños en el nombre de la 
compañía porque, como es anónima, no importa quienes la integren , sino cuánto dinero pongan a 
la compañía, debido a que cuando hay una venta de acciones, no hace falta que nadie autorice la 
venta de esa acción. 
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La compañía deberá constituirse con dos o más accionistas, según lo dispuesto en el Artículo 147 
de la Ley de Compañías.   
 
La compañía anónima no podrá subsistir con menos de dos accionistas, salvo las compañías cuyo 
capital total o mayoritario pertenezcan a una entidad del sector público
40
.  
 
El capital mínimo de esta compañía es de $ 800.00, el aporte puede ser en bienes o en dinero. La 
responsabilidad es totalmente limitada al monto de su participación en la compañía, porque es 
netamente de carácter capitalista, es decir, que cada socio tiene un límite en la toma de decisiones 
en la empresa, de acuerdo al porcentaje de aportes de capital. 
 
La representación legal la ejerce un socio o un tercero, casi siempre es un tercero.  
 
Sistema Administrativo  
La administración contará con áreas funcionales, y tendrá varios niveles de mando. El objetivo 
principal de esta organización será la satisfacción al cliente final. La figura siguiente presenta el 
organigrama de la empresa, cuya Junta General tendrá funciones básicas en la definición de metas 
y estrategias para la organización. Esta Junta estará compuesta por los socios considerados a 
criterio de la Federación de Iglesias, Organizaciones y Pueblos Indígenas Evangélicos de 
Pichincha, quienes tendrán a su cargo las decisiones principales de la empresa PROEFUEX S.A. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
 
40 Superintendencia de Compañías. Instructivo Societario para la constitución, aumento de capital y más actos de las 
compañías mercantiles sometidas al control de la Superintendencia de Compañías. 2007. Pág. 17 
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Grafico No 8 
Organigrama de la empresa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 FUNCIONES DEL PERSONAL  
 
La empresa exportadora tendrá una estructura interna organizada para realizar las gestiones en el 
campo: administrativo, comercial, financiero y de operaciones, para ello se describen las funciones 
del personal. 
 
Gerente General 
El gerente debe manejar el destino de la empresa, con responsabilidad suprema por su gestión y 
buscará materializar los propósitos organizacionales
41
, de la misma. 
 
 
                                                          
 
41 Dessler Gary. Administración de Personal. Sexta Edición. Editorial Prentice-Hall Inc. México. 1996 
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Funciones del Gerente General 
 Definir concretamente los objetivos y elaborar el plan estratégico en concordancia con los 
demás departamentos.  
 Ejecutar tareas básicas como: fijar objetivos y metas en cada área de la empresa; organizar 
tareas, actividades y responsabilidades de las personas; motivar y comunicar, controlar y 
evaluar; y, contribuir al desarrollo del personal.  
 Respaldar al subordinado respecto a las consecuencias que se derivan de las decisiones 
tomadas dentro del ámbito de su competencia.  
 Aplicar la delegación paulatinamente; establecer los controles necesarios, sin perturbar 
la marcha normal de la organización.  
 Ejercer la delegación en todos los niveles de la organización y asumir todas sus 
consecuencias.  
 Compartir con sus colaboradores los objetivos y prioridades de su departamento y de la 
organización utilizando el consenso para llegar a acuerdos.  
 
 
Gerente Comercial 
El departamento de exportaciones estará a cargo del gerente comercial de la empresa, quien tendrá 
las siguientes funciones. 
 
Funciones  del Gerente Comercial 
 Desarrollar un plan de marketing internacional, que cumpla con los objetivos planteados por la 
dirección general. 
 Mantener contacto permanente con los proveedores de materia prima, recursos productivos y 
logística para disminuir los riesgos competitivos que enfrente la empresa. 
 Buscar proveedores y líneas de comercialización más favorables para la empresa 
 Realizar investigaciones permanentes de mercados internacionales 
 Analizar los productos y desarrollar otros de acuerdo a las necesidades del mercado. 
 Seguimiento y control de posibles negociaciones, proyectos y financiación. 
 Mantener estrecha relación con la red de ventas o con los agentes distribuidores. 
 Desarrollar un sistema de información internacional de Marketing que recoja la información 
inmediata sobre el comportamiento del mercado. 
 Buscar el incremento de las ventas de la compañía en mercados exteriores. 
 Mantener una relación transparente y cercana con los clientes. 
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Gerente Financiero  
Funciones  del Gerente Financiero  
 Presentar a la Junta General el programa Operativo y Financiero Institucional 
 Poner a consideración del Gerente los flujos de activos anuales para su presentación a la Junta 
General, a fin de no poner en riesgo la liquidez operativa de la institución. 
 Generar los informes financieros elaborados con bases sustentables suficientes que permitan a 
la Gerencia  y Junta General, tener una visión completa y real de la situación financiera de la 
institución para facilitar la toma de decisiones.  
 Establecer directrices de inversión de nuevos productos o Unidades de Negocios, que fomente 
el crecimiento de la institución. 
 Optimizar los recursos financieros excedentes considerando los márgenes de intermediación y 
los límites de riesgo interinstitucionales. 
 Supervisar en forma sistemática los proyectos de inversión autorizados por la Junta General. 
 Coordinar estrategias de contingencia en caso que la estabilidad financiera y económica del 
país se vea afectada en forma sorpresiva por factores internos o externos. 
 
Gerente de Operaciones 
Funciones  del Gerente de operaciones 
 Coordinar y ejecutar las actividades de procesamiento del producto.  
 Mantener un control adecuado del funcionamiento de las maquinarias en la planta. 
 Proporcionar apoyo técnico a todos los operarios. 
 Realizar el seguimiento y control permanente de los niveles de calidad. 
 Análisis y desarrollo de productos de acuerdo a las necesidades del mercado. 
 Coordinar con el Gerente financiero y la gerencia de comercialización la compra de materia 
prima e insumos. 
 
Secretaria 
Funciones 
 Es la responsable del manejo de la agenda de la gerencia, visitas, reuniones, comunicaciones 
telefónicas, e-mail, fax, etc.   
 Mantener actualizado el registro de los trámites administrativos 
 Presentar semanalmente informes al Jefe de las actividades realizadas 
 Servir de apoyo entre el área administrativa y operativa 
 Mantener un sistema de comunicaciones e información dentro y fuera de la organización. 
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La organización tendrá como política ofrecer programas de capacitación a todos los empleados 
para mejorar sus habilidades en resolución de problemas, liderazgo, comunicación, así como 
destrezas específicas para cada área de trabajo. 
PROCESO DE SELECCIÓN DEL PERSONAL 
EL personal contratado debe reunir las condiciones específicamente exigidas para cada cargo, 
demostrando la aptitud psicológica para el puesto de trabajo a ocupar. 
La selección de los empleados buscará escoger al candidato adecuado para el cargo
42
. 
El ingreso del personal administrativo se realizará previo un concurso de merecimientos. Todos los 
funcionarios y empleados requerirán reconocimiento médico.  
La selección del personal directivo estará a cargo de la Junta General y el personal operativo y de 
servicio será seleccionado mediante una empresa consultora de recursos humanos y la gerencia de 
la empresa. 
Una vez que el personal de todas las áreas haya ingresado a la empresa se realizará un periodo 
adecuado de inducción y se complementará de manera permanente con planes de capacitación y en 
lo que respecta a normas sanitarias, control de calidad y requerimientos específicos de la empresa. 
Compensaciones 
El personal tendrá asignado el sueldo básico más Bonificaciones de Ley basándose en las 
respectivas tablas salariales que corresponderán a la jornada completa según el cargo que ocupen. 
El sueldo mensual y los complementos salariales se abonarán por meses vencidos en los últimos 
días de cada mes, a través de la emisión de cheques y roles de pagos. 
Horas Extras 
La empresa planea realizar operaciones en horarios extraordinarios cuando los procesos de 
producción sean requeridos. 
                                                          
 
42 Chiavenato Idalberto. Administración de Recursos Humanos. Segunda Edición. Editorial McGraw-Hill. Colombia. 
1997. Pág. 185. 
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Tendrán el carácter de horas extraordinarias por fuerza mayor las que haya que cumplir con un 
pedido de última hora. Las horas extraordinarias, cualquiera que sea su naturaleza, se abonarán con 
el incremento sobre el valor de la hora ordinaria de trabajo que establezcan las disposiciones 
legales vigentes en el país. 
 
PROCESO DE EXPORTACIÓN  
 
Por tratarse de una empresa que va comercializar a nivel internacional  es necesario conocer  todo 
lo relacionado con el proceso de exportaciones. 
 
Uno de los frecuentes requerimientos para los ecuatorianos, es la información relativa a cómo 
iniciarse en el comercio exportador, y especialmente cómo dirigir sus acciones en el mercado 
europeo. Luego de una investigación en diferentes instituciones de comercio exterior como el 
Banco Central del Ecuador, CORPEI, etc,  se ha obtenido la siguiente información. 
 
Personas Jurídicas  
Los requisitos que las personas jurídicas necesitan para exportar son: 
Registro Único de Contribuyentes (RUC) 
Copia de la constitución de la compañía 
Comunicación del Representante Legal en el que consten nombres, apellidos y cédula de 
ciudadanía de las  personas autorizadas para firmar las declaraciones de exportación,  
Dirección domiciliaria y número telefónico, de las  personas autorizadas para firmar las 
declaraciones de exportación, además de  
Copia del nombramiento y de cédulas de identidad respectivamente. 
 
 
TRÁMITES DE EXPORTACIÓN 
Antes de entrar al mercado Europeo con cualquier producto como exportadores, se debe tomar en 
cuenta algunos requisitos indispensables. 
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 Obtención del visto bueno del formulario único de exportación en la banca privada 
autorizada por el Banco Central del Ecuador. 
o Presentar la declaración de exportación, en el Formulario Único de Exportación FUE 
(original y cinco copias).   
o Adjuntar la factura comercial (original y cinco copias), en donde debe constar la 
descripción comercial de la mercadería a exportarse. 
o No como un requisito obligatorio, sino como un complemento, puede ser necesario una 
"lista de bultos" (packing list), especialmente cuando se embarca cierto número de 
unidades del mismo producto, o si varían las dimensiones, el peso o contenido de cada 
unidad. 
o Para el visto bueno los documentos deben ser presentados ante los bancos 
corresponsales del Banco Central. 
o El FUE en general, tiene un plazo de validez indefinido y será válido para un solo 
embarque; excepto cuando se trate de los siguientes casos especiales, en donde tendrán 
un plazo de validez de 15 días: 
 Cuando los productos a exportarse, estén sujetos a precios mínimos referenciales, 
cuotas, restricciones o autorizaciones previas. 
 Cuando los productos a exportarse sean perecibles en estado natural, negociados 
bajo la modalidad de venta en consignación. 
 
En estos casos, si se permite que se hagan embarques parciales, dentro del plazo de los 15 días. 
 
 Factura comercial  y  lista de bultos 
Se debe elaborar una factura comercial que comprenda un original y 5 copias. La factura debe 
contener:  
 N° del Formulario Único de Exportación, FUE. 
 Sub partida arancelaria del producto. 
 Descripción de la mercadería, cantidad, peso, valor unitario y valor total de la factura. 
 Forma de pago. 
 Información del comprador (nombre y dirección). 
 
 
 Procedimiento aduanero 
 Después de obtener el visto bueno del FUE, se efectúa en la Aduana los trámites para el 
aforo, mediante la correspondiente declaración y el embarque de los productos. 
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 El interesado, entrega la mercadería a la Aduana para su custodia hasta que la autoridad 
naval, aérea o terrestre, autorice la salida del medio de transporte. 
 Las mercancías se embarcan directamente, una vez cumplidas las formalidades aduaneras 
y el pago de gravámenes o tasas correspondientes. 
 No se permite la salida de la mercancía si el FUE no está respectivamente legalizado. 
 La Declaración de las mercaderías a exportarse se presenta en la Aduana por parte del 
interesado, en un plazo, desde siete días antes hasta quince días hábiles siguientes al 
ingreso de las mercancías a la zona primaria aduanera, con los siguientes documentos: 
o  Declaración Aduanera (Formulario Único de Exportación)  
o Factura comercial, en original y cuatro copias 
o Original o copia negociable de la documentación de transporte (conocimiento de 
embarque, guía aérea o carta de porte, según corresponda). 
 
Los exportadores están obligados a vender en el país las divisas provenientes de sus exportaciones, 
por el valor FOB, a los bancos y sociedades financieras privadas autorizadas por la 
Superintendencia de Bancos a operar en el mercado libre de cambios, sean o no corresponsales del 
Banco Central. 
 
 Documentos de transporte: 
Exportaciones vía marítima: 
Requieren Conocimiento de Embarque Marítimo  o Bill of Lading, B/L. 
Exportaciones vía aérea: 
Requieren conocimiento de Embarque Aéreo, Guía Aérea o Carta de Porte Aéreo, expedido por la 
empresa aérea que se utilizará; luego de recibir la mercadería para su transporte. 
Habiéndose realizado el despacho de la mercadería, el exportador deberá confrontar en la aduana el 
documento de transporte y las cantidades embarcadas, en un plazo máximo de 45 días contados a 
partir de la fecha de embarque. 
 
TRAMITES ESPECIALES PARA EXPORTAR 
En determinados casos, algunas mercaderías para su exportación se rigen por ciertas regulaciones y 
trámites especiales adicionales a los ya indicados; de los cuales unos requisitos son exigibles para 
los trámites internos y otros son exigibles por el comercio internacional, por parte de los 
importadores.  
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Exportación de productos agropecuarios requisitos exigibles para el trámite externo  
La exportación de frutas en pulpa necesita cumplir con los siguientes requisitos: 
Certificado de origen 
Esta certificación se requiere para aquellas mercancías que van a ser exportadas a los países de 
ALADI, COMUNIDAD ANDINA, Comunidad Europea  y a los Estados Unidos de Norte América 
(según lo establecido en la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas). 
Los Certificados de Origen son expedidos por el Ministerio de Comercio Exterior y por delegación 
suya, por las Cámaras de: Industrias Pequeña Industria, Comercio, Artesanos, y por la Federación 
Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPOR). Las frutas tienen preferencias arancelarias para la 
Comunidad Andina, países de la Comunidad Europea y Estados Unidos, por lo que es 
imprescindible sacar el certificado de origen. 
Registro sanitario 
Los productos naturales procesados, requieren de Registro Sanitario para su fabricación, 
comercialización, importación y exportación. El tiempo para obtener el registro sanitario en el 
Ecuador va desde los tres meses hasta 6 meses, a pesar de contar con tres laboratorios acreditados. 
Documentos de acompañamiento 
A la declaración aduanera se acompañarán los siguientes documentos: 
 Original o copia negociable del conocimiento del embarque, guía aérea o carta de porte. 
 Factura comercial y póliza de seguro, que servirán de base para la declaración aduanera. 
 Visto Bueno del Banco Central del Ecuador o de sus corresponsales, previo al embarque de 
las mercancías. 
 Cupón de recaudación de la cuota redimible a favor de la Corpei, cancelado por el valor 
correspondiente en una de las instituciones financieras autorizadas para receptar el pago. 
  Los demás exigibles por regulaciones expedidas por el Directorio del Banco Central del 
Ecuador. 
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Participación de agentes de Aduana  
La intervención del agente de aduanas es obligatoria en los despachos de importaciones y 
exportaciones de mercancías cuyo valor sobrepase los $ 2000, para los regímenes especiales y para 
importaciones y exportaciones efectuadas por entidades del sector público. 
Aforo    (revisión de la mercancía) 
Se efectuará un acto único de aforo para el embarque y salida de la mercadería al exterior, durante 
el cual el exportador presentará: el Formulario Único de Exportación (FUE); una copia de la 
factura comercial; y el documento de embarque emitido por el transportista. Finalmente se realiza 
la acción de cobro de la exportación cuyo monto servirá para calcular un porcentaje mínimo para la 
CORPEI correspondiente al 0,01%.  
Este proceso de exportación puede ser observado en el flujograma siguiente: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FLUJO DE LA EXPORTACIÓN 
Recolección y elaboración de documentos: FUE, 
trámites obligatorios y complementarios, factura 
comercial, packing list y guía de transporte 
 
Trámites en banco corresponsal                    
FUE y factura comercial para obtener visto bueno 
 
Trámites en Aduana y empresa transportista 
Se presenta FUE, factura, lista de bultos, 
autorizaciones, certificados, documento de transporte. 
Aduana verifica documentos y aprueba el embarque. 
(Es importante la utilización del agente de aduana) 
 
Cobro y pago 
Gestiones para el cobro de la exportación. 
Depósito (antes o después del embarque) 
de divisas y pago aportación CORPEI 
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EXIGENCIAS SANITARIAS Y FITOSANITARIAS 
Como nuestra propuesta es exportar pulpa de arazá hacia el mercado europeo es importante tomar 
en consideración las exigencias sanitarias y fitosanitarias. 
El control y vigilancia de las condiciones higiénico sanitarias en el tráfico internacional de 
mercancías (alimentos, géneros medicinales, cosméticos, plaguicidas, productos químicos, 
animales, etc.) está amparado por las regulaciones internas propias del país así como las directivas 
de la Comisión Europea en esta materia, que se citará en párrafos posteriores. 
 
Cualquier incumplimiento de la normativa sanitaria y fitosanitaria implica el establecimiento de 
una restricción o medida sanitaria o fitosanitaria aplicable en todos los países comunitarios, estas 
condiciones se exponen a continuación: 
 
MARCO LEGAL SANITARIO DE LA UNIÓN EUROPEA 
 
Existen varias directivas o regulaciones impuestas a nivel del ámbito Comunitario europeo para el 
ingreso de productos agroindustriales provenientes de diversos países del mundo. Estas directivas 
establecen un marco legal para las importaciones europeas de pulpa de frutas a las que el presente 
proyecto deberá someterse, y aunque las normas son estrictas en los aspectos sanitarios, aún son 
accesibles de cumplimiento. A continuación se cita las directivas
43
 que involucran al proyecto de 
exportación de pulpa: 
 Directiva 79/112/CEE del Consejo, del 18 de diciembre de 1978; Directiva 93/102/CE de 
la Comisión, Directiva No. 94/54/CE de la Comisión, del 18/11/1994 
Son disposiciones sobre etiquetado, presentación y publicidad de los productos 
alimenticios destinados al consumidor final. 
 Reglamento (CE) 258/97 sobre nuevos alimentos e ingredientes 
Regula la puesta en el mercado comunitario de nuevos alimentos y de ingredientes alimentarios. 
 
AMBIENTE TECNOLÓGICO 
 
El proyecto cuenta con los elementos necesarios para un adecuado funcionamiento que le garantice 
una oferta permanente de fruta al mercado europeo, entre los factores requeridos se encuentran los 
siguientes: 
                                                          
 
43 Compés López.  "Los acuerdos euromediterráneos y el sector de frutas y hortalizas". Revista Valenciana. Nº 26. 
España. 
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  Tecnología  
- Computadoras con conexión a banda ancha. 
- Copiadora 
- Escáneres 
- Balanzas  
- Maquina lavadora de frutas. 
- Maquina despulpadora. 
- Máquina empacadora y selladora del producto final. 
- Unidad de congelamiento. 
- Equipos de laboratorio. 
 
A continuación se especifica las condiciones tecnológicas de la maquinaria a utilizar: 
 
Balanza para pesaje  
Báscula industrial BUFFALO muy resistente, con plato y columna en acero inoxidable, e indicador 
elevado. Sensor de carga ACCUREX XT3 de gran resistencia a sobrecargas, con protección IP-65. 
Dimensiones de plataforma: 800x600mm. Capacidad: 500 kg. Precio incluido IVA $ 350 
 
Maquina lavadora de frutas 
Sistema de lavado por Inmersión y Aspersión. Provista de Banda transportadora de 1.70 mts. 
Dotada de Tanque de lavado para inmersión de 2 mts aprox. Elaborada en acero inoxidable 304. 
Características de la Banda: - Longitud: 1.70 mts Ancho: 45 cms. Elaborada en material teflonado 
atoxico y modular (importado) Dotada de motoreductor italiano trifásico de 0.25 h.p. Sistema: La 
fruta se introduce en el tanque, donde se dispone de agua con desinfectante, para lavar por 
inmersión, de aquí sale la fruta automáticamente por la Banda transportadora dispuesta para elevar 
a 30 grados; en cuyo transito se dispone de un sistema de aspersores múltiples (importados) que 
terminan de lavar, antes de caer la fruta por gravedad a otros recipientes, o directamente a la tolva 
de despulpe . 
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Maquina Despulpadora de Frutas 
Referencia 300 Kg/h.  Es también trozadora, licuadora y refinadora, para procesamiento de 
néctares, pasta, mermeladas, etc.  Elaborada en acero inoxidable 304 en todas sus partes, incluso el 
cuerpo del equipo.  Sistema, horizontal con corrector de inclinación que la convierte en 
semihorizontal para mayor rendimiento; el sistema de aspas están protegidas y permite que el 
desecho salga totalmente seco, (libre de pulpa) e impide que parta la semilla.  Dotada de tamices 
cilíndricos  para cualquier tipo de frutas, incluyendo frutas de alta dificultad. Paletas regulables.  
Potencia 2 H.P. 220/340/440 v. Eléctrico trifásico  Medidas: L = 1.06m. A =0.43m. H = 1.28m. 
Motor 4 HP (1.750 r.p.m.).  Capacidad 300 Kg/h. Dependiendo el tipo de fruta. 
 
 
 
 Máquina empacadora y selladora del producto final. 
Con tanque de capacidad de 70 litros. Dosificador Volumétrico para líquidos, impresión en caliente 
bajo relieve, exterior de acero Inoxidable, control mecánico de dosificación y longitud de bolsa, 
control electrónico de temperatura de sellado, control de tensión del material Voltaje. 
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Unidad de Congelamiento 
Puertas autocompensadas, con cerraduras individuales. Color plateado en acero inoxidable.  Clase 
A.885.  Capacidad  de congelamiento 3 toneladas por día.  Precio incluye IVA $ 6.500 
 
 
 
Equipos de laboratorio 
Titulador DL22 F & B 
El pH siempre es importante para controlar ciertos pasos de la producción: Mide el pH en la pulpa 
de de fruta. La adecuada concentración de ácidos es uno de los muchos parámetros que pueden 
controlarse fácilmente con el DL22 F & B: se puede medir la Acidez (acuosa) en la pulpa de arazá 
y otras frutas. Precio incluido IVA $ 1500 
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Densímetro: 
Para medición de densidad, grados BRIX ó API en líquidos mediante la determinación de la 
frecuencia de oscilación.  Versión portátil, con sistemas Peltier para la termostatación de la 
muestra. Precio incluido IVA $ 1700 
.  
 
Penetrómetro PCE-PTR 200 
El Penetrómetro permitirá determinar la firmeza en frutas y controlar su grado de madurez. 
Dispone de puerto de conexión RS-232 y software opcional para la transmisión de datos. Rango 
hasta 20 kg Precio de venta incluye IVA $600 
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Máquinas, Equipos, Utensillos y Accesorios Requeridos. 
Por consiguiente los que se utilizaran para la producción del presente proyecto son los que se 
detallan a continuación: 
  
 2 balanzas para pesaje con capacidad de 500 kg. 
 1 transportador con tres lados de 0,4 m de ancho y 3,0 m de largo. 
 1 unidad de lavado por inmersión con capacidad de 1080 lt. 
 Despulpadora 2Hp para 300kg/h. 
 3 mesas de acero de 2,44 m de largo, 1,2 m de ancho, 0,8 m de alto y 0,2 m de 
profundidad para la inspección;  
 Maquina empacadora y selladora con tanque de 70 litros. 
 1Unidad de congelamiento con capacidad de 3 toneladas de pulpa de 3 m de largo, 
3 m de ancho y 2,4 m de alto. 
 Equipos de laboratorio. 
 Cubetas de Plastico. 
  Cuchillo de Acero, etc. 
 
Infraestructura:  
La infraestructura corresponde a las instalaciones necesarias para el desarrollo de las actividades 
productivas de la empresa y determina la capacidad instalada del proyecto, cuyas instalaciones se 
nombra a continuación: 
- Cuatro oficinas para el área administrativa 
- Sala de reuniones 
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- Bodega para el almacenamiento de las frutas frescas 
- Área para el lavado y procesamiento de las frutas 
- Área para el almacenamiento del producto final 
- Área de despacho 
- Parqueadero para visitantes y personal de planta 
 
 
Servicios: 
Para ofrecer comodidad al personal que labore en la empresa, se contará con varios servicios que 
harán más agradable la permanencia de los operarios y personal administrativo en las instalaciones 
de trabajo, entre ellas se menciona los siguientes: 
 
- Área de vestidores para empleados. 
- Baterías sanitarias para: hombres y  mujeres. 
- Comedor y área social para momentos de descanso. 
 
Instalaciones 
En base a los requerimientos de espacios e instalaciones, dada la capacidad de la empresa de 
comercialización de pulpa de arazá, se propone una unidad de procesamiento de 400 m2 de 
construcción, distribuidos como se indica a continuación: 
 
Compartimiento Área en metros cuadrados (m2) 
 Área de escritorio, administración y reuniones 40 
 Comedor y área social 30 
 Área de sanitarios 25 
 Área de circulación y corredores 50 
 Área de vestuario y control de personas 10 
 Cuarto de planta eléctrica 6 
 Área para combustible 4 
 Área de recibimiento de la materia prima 45 
 Área de selección, lavado y clasificación 40 
 Área de corte y separación 44 
 Área de procesamiento y envasado 44 
 Laboratorio de control de calidad 12 
 Área de la unidad de congelamiento de productos 20 
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 Área de parqueadero para visitantes y personal de la planta 30 
 
 
Por consiguiente la planta se encontrara localizada en el cantón Puerto Quito, población del 
Achiote. Por este terreno que tiene una dimensión de 1100 m
2
 donde existe un galpón con un área 
de construcción (400m
2
), suficiente para la capacidad instalada de la planta, para la cual se 
cancelara una cuota mensual por concepto de arriendo. Además este lugar cuenta con instalaciones 
que están rodeadas de la infraestructura suficiente para que la producción de la pulpa sea continua y 
en condición de asepsia adecuada ya que también existen los servicios básicos necesarios. En este 
sector se cultiva el arazá que será el producto principal de la empresa, además, la cercanía a las 
plantaciones, ahorraran los costos de transporte de la materia prima hacia la planta. 
Área de Influencia 
PROVINCIA:    Pichincha 
CANTON:    Puerto Quito 
PARROQUIA SUBURBANA:           Puerto Quito 
SITIO:     El Achiote 
ALTURA:    200 m.s.n.m 
SUPERFICIE:                1100m
2
 
 
La localización se especifica en el siguiente mapa: 
 
 
Fuente: Consejo Provincial de Pichincha     
Elaboración: Consejo Provincial de Pichincha 
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Descripción del proceso de obtención de la pulpa  
 
Considerando que el fruto de arazá es bastante delicado y que se deteriora con mucha facilidad, se 
requiere que la transformación inicial en pulpa se realice lo antes posible después de la cosecha, la 
pulpa, que en la mayoría de los casos debe ser refinada e inmediatamente congelada y/o 
almacenada, es la base para muchos  productos.  Además se aconseja, al fruto de arazá refinarlo 
para que los productos elaborados en base a este sean de textura uniforme. 
 
Con la pulpa de arazá se puede preparar: jugos, sorbetes, yogurt, así como también néctar, dulces, 
jaleas, mermeladas en combinación con otras frutas, es saborizante de bebidas,  se hacen cocteles, 
etc. 
 
La pulpa de arazá representa entre el 49 y el 70% del peso del fruto fresco pero al ser procesado, se 
obtienen rendimientos de pulpa refinada menor  y  cuanto más maduro esté el fruto de arazá mejor 
será su rendimiento de pulpa, es decir, se obtendrá mayor cantidad. 
 
La falta de uniformidad en la cosecha y la mezcla de frutos en diferentes etapas de maduración, 
pueden contribuir a la reducción del rendimiento de pulpa.  
 
Además con el uso de frutos no bien maduros puede producirse una pulpa más ácida, con un aroma 
no muy desarrollado y presentar menos facilidad para extraer la pulpa, ya que después de una 
rigurosa selección, eliminando los frutos verdes y dañados, se obtiene un rendimiento de pulpa 
refinada del 69%. Por lo que, vale la pena destacar que, según experimentos realizados, los frutos 
inadecuados, debido a las condiciones de cosecha y transporte, responden por el 31% 
aproximadamente de la pulpa extraída, lo que es una pérdida considerable. 
 
Con el propósito de obtener pulpa de arazá, existen varias sugerencias
44
 sobre su procesamiento. A 
continuación se aborda el siguiente procedimiento de preparación y sus implicaciones: 
 
Proceso para la obtención de pulpa de arazá congelada: 
 
                                                          
 
44 Tratado de Cooperación Amazónica. Manual Técnico sobre el Cultivo y utilización del Arazá. Secretaría Pro tempore. 
Chile.1999 
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- Recepción de los frutos de arazá y pesaje 
- Selección y  clasificación (de acuerdo a su maduración) 
- Lavado por inmersión – aspersión en agua. 
- Trozado y/o despulpamiento y refinamiento de la fruta. 
- Estabilización (aditivos químicos) 
- Pasteurización de la pulpa (90oC, 6') 
- Envasado de la pulpa 
- Sellado y etiquetado 
- Almacenamiento bajo congelamiento a menos 200C. 
 
 
Explicación del  proceso anterior: 
- Una vez obtenida la materia prima, se seleccionan los frutos eliminando aquellos que están 
demasiado machacados y los podridos.  Posteriormente se clasifica la fruta madura y no 
completamente madura (tres cuartos madura). De acuerdo a lo visto anteriormente, el 
rendimiento final de pulpa refinada puede variar bastante, dependiendo de las condiciones 
en que los frutos llegan a la unidad de procesamiento. 
 
- El paso siguiente es el lavado y desinfección de los frutos, lo que puede hacerse en agua 
con hipoclorito de sodio al 1%. Posteriormente, se debe enjuagar los frutos con agua limpia 
a fin de eliminar residuos del germicida. 
 
- Luego viene el trozado y/o despulpamiento, más el refinamiento de la pulpa, procesos que 
varían. De preferencia éstos deben realizarse en un sola maquina, con una malla entre 0,6 a 
0,8 mm. 
 
-  En la pulpa ya refinada, se puede agregar una solución de ácido ascórbico (0,05 a 0,1%) 
para prevenir cambios de coloración y otra de sorbato de potasio (0,1%) para evitar 
contaminación por hongos y levaduras. 
 
- Obtenida la pulpa, en la pequeña industria o para uso doméstico, ésta es congelada y 
almacenada en este estado. Se sugieren que el congelamiento se puede realizar a una 
temperatura de –25ºC, mientras que el almacenamiento se puede hacer a –18ºC, asimismo, 
el almacenamiento por medio del congelamiento presenta la ventaja de poder conservar la 
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pulpa sin la adición de preservantes y así mantener las cualidades nutricional y sensorial 
elevadas.  
 
- Se recomienda la pasteurización (90ºC) durante seis minutos en recipiente de acero 
inoxidable, con agitación constante. A pesar de las ventajas que el congelamiento directo 
pueda tener, es necesario tener en cuenta que, después del procesamiento, la pulpa de arazá 
puede presentar índices de contaminación elevados. Debido a ello, el tratamiento térmico 
(pasteurización) se torna muy importante para el buen control de microorganismos de la 
pulpa de arazá. Esto permite además obtener un alza de la acidez y reducción en el 
contenido de ácido ascórbico en la pulpa pasteurizada en relación a la que no se ha 
calentado. 
 
- Luego de la pasteurización, se procede al rellenado o envasado en recipientes apropiados 
para cada fin. Para la pulpa de arazá se utilizara bolsas o fundas de polipropileno. 
 
- El sellado para que no se derrame el producto, no pierda sus propiedades y se mantenga 
libre de contaminación. Y  el etiquetado en que debe constar el nombre del producto, la 
marca entre otros requisitos de importancia (que se explican posteriormente). 
 
- Y  luego el almacenamiento, ya que realizados todos los tratamientos preventivos (para 
microorganismos y de estabilidad organoléptica), la pulpa puede ser almacenada a 
temperatura ambiente, o caso contrario ésta debe ser congelada. Se ha descubierto que la 
pulpa de arazá, pasteurizada y bajo congelamiento (-20ºC), demuestra ser un producto 
estable durante un período de aproximadamente seis  meses, ya que las características 
organolépticas no se alteran. 
 
 
Unidad de Procesamiento de Frutos para obtención de pulpa 
 
Las características de producción de arazá son bastante favorables, pues la fruta es extremadamente 
precoz, genera un gran volumen de frutos, distribuido durante casi todo el año. Esto hace que desde 
muy temprano se tenga la perspectiva de una buena renta, que pueda ayudar a equilibrar los costos 
de instalación y de mantenimiento de una unidad de procesamiento, así como proporcionar 
utilidades, lo que estimula la inversión en proyectos de obtención de pulpa de arazá y aunque 
existen riesgos de fracaso, estos no son muy significativos. 
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Estimaciones indican, que se requieren 150 hectáreas de cultivo de arazá para que a los dos años, se 
alcance la producción necesaria para operar una unidad de procesamiento de frutos.
45
 
 
Necesidad de personal operativo 
 
Tomando como base el procesamiento de la materia prima que entrará en el proceso, se ha 
establecido que se requieren básicamente de seis personas, distribuidas de la siguiente manera: dos 
operarios para descarga en la planta, selección, clasificación y lavado de la fruta, dos operarios para 
trabajos de despulpamiento, refinamiento hasta la pasteurización de la pulpa; y dos operaciones 
para trabajos de envasado hasta llegar al almacenamiento. 
 
El resto de personal trabajará en el área administrativa, incluyendo un conserje. El   número 
depende del tamaño de la empresa, como se ha explicado y determinado en párrafos anteriores. 
 
 
4.4 ANALISIS DEL MERCADO 
 
Para identificar los factores que determinan la viabilidad comercial del proyecto, será necesario 
investigar el mercado en el cual estará inmerso el producto y la demanda que existe para extender 
la comercialización del producto al mercado objetivo. 
 
Este análisis está constituido por el número de unidades del bien que los consumidores están 
dispuestos a adquirir durante un periodo y según condiciones de precio, calidad, gustos de los 
consumidores, es decir la posibilidad de participación del proyecto en la satisfacción de dicha 
demanda. 
 
Para analizar el mercado de  consumo de Arazá en el territorio Europeo, se ha requerido plantearse 
los siguientes objetivos: 
 
 Investigar sobre los hábitos, motivaciones, preferencias  y necesidades del consumidor.  
 Adaptar mejor los productos a las condiciones de la demanda. 
                                                          
 
45 Investigación técnica de las autoras en plantas similares  
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 Establecer una diferenciación en el producto en relación a los ya existentes en el mercado, 
y 
 Establecer si existe demanda insatisfecha.  
 
4.4.1 SEGMENTACIÓN46  
La segmentación del cliente potencial de la pulpa de Arazá, está dirigida a la población de la Unión 
Europea, a continuación se presenta el mapa de la misma: 
 
Mapa de La Unión Europea 
 
 
 
Características principales de la Unión Europea:  
 
Lema: Unidos en la diversidad 
Miembros: 27 países 
Alemania, Austria, Bélgica, Bulgaria, Chipre, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, España, Estonia, 
Finlandia, Francia, Grecia, Hungría, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Países 
Bajos, Polonia, Portugal, Reino Unido, República Checa, Rumanía, Suecia. 
                                                          
 
46 Philp Kotler. Dirección de marketing. Edición del milenio. Pearson Educaction. México. 2001. Pag. 263 
107 
 
 
Superficie: 4.324.782 km
2
 
Población: 497.198.740 (2008)  
Moneda: euro. 
 
El segmento de mercado es la Unión Europea y comenzaremos por España, debido principalmente 
a que tenemos el mismo idioma y a que gran cantidad de migrantes ecuatorianos viven ahí, por lo 
tanto, esto se  constituye  en una alternativa inicial para asegurar las ventas, lo cual contribuye a 
aumentar las posibilidades de éxito de la presente propuesta. 
 
Para conocer las características del segmento objetivo, se ha analizado diferentes variables, las que 
se explican a continuación: 
 
Variables geográficas 
La segmentación geográfica implica dividir el mercado en diversas unidades geográficas
47
. La 
geografía del continente europeo, hace referencia a las características geográficas de los países que 
integran  la Unión Europea, esto contribuye  a que exista aceptación para la venta de arazá, porque 
sus climas son muy marcados que no les permiten cultivar frutas durante todo el año.  Siendo lo 
contrario el caso ecuatoriano, por lo que la tendencia de los consumidores de esta zona europea, es 
buscar conseguir alimentos que su suelo no ofrece y en épocas donde las estaciones climáticas son 
difíciles. Estos aspectos permitirán al consumidor europeo adquirir pulpa de fruta como el arazá, 
que provienen de países con ventaja comparativa como es el Ecuador. 
 
 
Variables demográficas 
 
Este mercado se divide en grupos en los que se toma en consideración la edad, tamaño de la 
familia, ingresos, ocupación, religión, clase social, etc. Por lo tanto los consumidores de la fruta 
son hombres y mujeres de toda edad de la Unión  Europea, con un alto interés en el producto, 
como,  preferencia por productos naturales, cuidado de la estética del cuerpo, escaso tiempo para 
pelado de frutas naturales, comodidad en la preparación de alimentos semi elaborados, entre otros 
factores. Para los cuales la pulpa ofrece comodidad de consumo, fácil almacenamiento y transporte. 
Sobre todo es un producto diferente que puede consumir toda la familia, sin importar si su precio es 
alto o bajo ya que por lo general tienen un buen nivel de ingresos y el precio no influye en este. 
                                                          
 
47 Philp Kotler. Dirección de marketing. Edición del milenio. Pearson Educaction. México. 2001. Pag. 263 
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Por lo mencionado, es necesario que el producto se presente con la caracterización para el 
consumidor bajo el siguiente enfoque: 
 Ejecutivos fuertes y optimistas 
 Mujeres esbeltas  
 Jóvenes inteligentes y vigorosos  
 Niños sanos y activos  
 Ancianos fuertes y felices  
 
Variables Psicográficas 
 
Estas variables hacen referencia al estilo de vida, a la personalidad y valores. Se ha identificado que 
el consumidor europeo es independiente, consciente del prestigio,  relaciona el precio con la 
calidad, dedican mayor parte de su tiempo al trabajo,  razón por la cual consumen alimentos 
rápidos y  enlatados ya sea de frutas o verduras. Por consiguiente existe un mercado amplio con la 
necesidad de consumir frutas preelaboradas, ya sea por gusto, status o por el delicioso sabor que 
poseen. 
En cuanto a las principales fuerzas que participarán en la demanda de este producto son: 
innovación, gusto, sabor y sobre todo el poder vitamínico que tiene la fruta de arazá. Por lo que  
este segmento debe conducir hacia un mensaje positivo: las frutas son alimentos naturales muy 
sanos y la sociedad europea está muy interesada en los alimentos más saludables posibles. 
Variables Conductuales 
Aquí los compradores se dividen en grupos con base en su conocimiento de un producto, su actitud 
hacia él, la forma en que lo usan o la forma en que responden a él
48
 . El consumidor europeo  es 
ostentoso y práctico, se fija en la calidad, comodidad, rapidez, en general en los beneficios que este 
producto le ofrece. Y a la vez en la información que este presenta, dependiendo de esto, su interés, 
entusiasmo o indiferencia por adquirirlo. 
El arazá es un producto exótico ecuatoriano que presenta muchas bondades. Y como la tendencia 
mundial en la actualidad es la de consumir productos naturales y beneficiosos para la salud este es 
un producto que se ajusta a esta tendencia. 
                                                          
 
48 Philp Kotler. Dirección de marketing. Edición del milenio. Pearson Educaction. México. 2001. Pag. 267 
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Razón por la cual, los consumidores dan una gran valoración a la pulpa de Arazá, por las siguientes 
razones: 
 
 Los beneficios nutricionales 
 El producto es 100% natural sin químicos agregados. 
 Su utilización es versátil para pastelería, confitería, etc. 
 Es de fácil conservación y preparación. 
 Es requerido para la dieta y salud porque presenta un alto grado de vitaminas especialmente la 
C. 
 El precio es accesible y la calidad es alta. 
 
 
4.4.2 POSICIONAMIENTO 
 
El posicionamiento consiste en hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y deseable, 
en relación con los productos de la competencia, en las mentes de los consumidores, por las 
características que estos presentan.  
Los consumidores europeos apuestan cada vez más por probar sabores nuevos, y la disponibilidad 
de mayor variedad de alimentos durante todo el año. En la Unión Europea este aumento en la 
demanda de productos exóticos (procedentes de zonas tropicales, especialmente de América del 
Sur y Asia)  se refleja sobre todo entre los productores de alimentos, que intentan adecuarse cada 
vez más a las exigencias del mercado.  
 
La  nutrición ocupa cada vez más un puesto destacado en la agenda del consumidor, preocupado 
cada vez más por obtener productos sanos
49
. En esta línea es en la que se perfila el auge de las 
frutas exóticas.  
 
El posicionamiento de este producto debe realizarse conociendo que es un bien en proceso de 
introducción en el mercado europeo.  Además  de los aspectos que se incluyen en la decisión de 
compra, será necesario conocer e implementar técnicas de mercadeo que permitan colocar la marca 
y el producto,  basando la estrategia en la percepción que tendrá el consumidor de la forma, 
características, durabilidad, la alta calidad y los beneficios nutricionales que brinda la pulpa de 
arazá. 
                                                          
 
49 Martha Chavarrías. Alimentos Exóticos en la Unión Europea. Consumer Eroski. Colombia. 2006 
110 
 
 
 
De acuerdo a los estudios realizados, en el mercado europeo, por diferentes organismos de 
comercio, como EUROSTAT (Oficina Estadística de la Unión Europea) se confirma que existe  un 
segmento de  consumidores de frutas en pulpa.  
 
4.4.3  LA DEMANDA INSATISFECHA 
 
Para identificar la demanda insatisfecha de la pulpa de arazá, es necesario identificar el 
comportamiento de la oferta y la demanda internacional de frutas destinadas al consumo del 
mercado europeo, estos productos deben ser deducidos del comercio internacional debido a que no 
existen datos exactos de exportaciones e importaciones de esta fruta ya que se trata de un  producto 
nuevo de reciente introducción a este segmento. A continuación se hace un análisis del 
comportamiento, tanto de la oferta como de la demanda internacional de frutas en general.  
 
La oferta internacional 
El  crecimiento del  mercado  de  los  alimentos  orgánicos
50
  está  generando  una  fuerte demanda.  
Los consumidores que se  identifican con  el  estilo de  vida  saludable no desean que la oferta de  
orgánicos se  limite solo   a  frutas  y  verduras  frescas,  sino  a toda  la  gama  de  productos  
alimenticios derivados de estos.  Allí radica el gran potencial para la pulpa  de frutas como por 
ejemplo el Arazá que es una fruta exótica que se cultiva en algunas regiones del Ecuador  y que 
presenta características beneficiosas para la salud, entre las que se destacan la gran cantidad de 
vitaminas que posee en especial la C, vitamina que poseen en menor cantidad otras frutas, tales 
como la naranja, guayaba, kiwi, etc. 
El Ecuador tiene gran capacidad de producción y exportación de frutas tropicales, sean estas en 
fresco o procesadas (en pulpa), todo dependerá de la calidad de los productos para que permitan 
cumplir con las altas exigencias del mercado internacional. A continuación se presenta la 
producción mundial de frutas frescas donde el Ecuador ha mantenido su nivel de producción con 
un ligero descenso ; y tiene una importante participación si lo comparamos con los demás países 
integrantes de la Comunidad andina de Naciones (CAN). 
 
 
 
 
                                                          
 
50 Nestle Ecuador SA, “Guía de huertos orgánicos familiares”,  1ra ed, Quito, pag 5. 
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Cuadro No 17 
PRODUCCION DE FRUTAS  
 PRODUCCION DE FRUTAS 
(1000 TONNES) 
AÑO 2005 2006 2007 PART % 
Mundo 
Bolivia 
Colombia 
Ecuador 
Perú 
Venezuela  
528.649 
901 
8.572 
7.537 
3.822 
2.370 
547.425 
908 
6.489 
7.370 
4.088 
2.219 
554.793 
915 
6.418 
7.274 
4.088 
2.292 
100.0 
0.16 
1.16 
1.31 
0.74 
0.41 
 Fuente: STATISTICS DIVISION FAO 2009 
Elaboración: las autora 
 
Demanda internacional  
El mercado mundial de frutas y hortalizas crece a ritmo acelerado, superior al de la producción y se 
centra en áreas muy concretas con elevado poder adquisitivo como son Estados Unidos y la Unión 
Europea. 
Además al analizar el mercado de las frutas en Europa se ve que es altamente competitivo, las 
tiendas buscan prioritariamente, vender frutas procesadas que no contengan ningún tipo de aditivos 
y que el proceso de industrialización se haya realizado por un procedimiento natural. Estos 
productos se venden como un "premium", es decir, los consumidores los compran sin importar su 
costo, mientras el producto les brinde cierto estatus social y satisfacción.  
Hay que  destacar como se menciono anteriormente que Europa y Estados Unidos son dos destinos 
clave teniendo como referencia que el consumo de frutas alcanza anualmente alrededor de 100kg 
percapita
51
. Además en Europa, Estados Unidos y Japón no deja de crecer las preferencias por las 
frutas tropicales (cítricas y acidas) por sus aromas y sabores nuevos que son  nutritivos y beneficios 
para la salud. 
                                                          
 
51 Revista Gestión, “Sacale el jugo a la fruta”, Febrero – 2006, No 140, Ecuador, Pag 37. 
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Por lo tanto el Arazá tiene especialmente una gran oportunidad de crecimiento por la demanda que 
hay en los mercados europeos que en su mayoría, son relativamente inexplorados.  
Por ello las importaciones en Europa pueden crecer, a pesar de ser un mercado altamente 
competitivo.  Razón por la cual se puede considerar las grandes posibilidades que tiene este  
proyecto de exportación de pulpa de arazá hacia el mercado de la unión europea.  
Exportaciones Ecuatorianas de Productos Primarios y Agroindustriales  
Como principales mercados de los productos ecuatorianos en el año 2009 están Estados Unidos con 
un participación del 33%, la Unión Europea con 15% de las Exportaciones, Panamá 14%; la CAN 
12%, Chile 7%; Rusia 4%, Venezuela 4%,  MERCOSUR, China, Japón y México con el 1% cada 
uno respectivamente de acuerdo a cifras del Banco Central del Ecuador. 
Los Estados Unidos es considerado el primer socio comercial del Ecuador principalmente porque 
se vende petróleo, rubro que en el 2010 representó 73.2% del total de las exportaciones a ese país y 
26,8% para las exportaciones no petroleras que comprende banano, camarón, rosas, atunes, cacao, 
filetes de pescado fresco, otras flores, madera, conservas de pescado y cerámica. 
Por otra parte la Unión Europea (UE) es el segundo socio comercial del Ecuador ya que representa 
un mercado estratégico y prioritario para el crecimiento económico y la diversificación productiva 
e incluso mas significativo que el mercado americano, por la ausencia del sesgo petrolero… y por 
la importancia socioeconómica de los emigrantes
52
. 
El comercio exterior ecuatoriano con los países miembros de la Unión Europea se concentran 
principalmente en productos agropecuarios y pesqueros; el banano, representa el mayor rubro 
(40%) destinado a ese mercado, además otros productos como el atún, camarón, preparados de 
pescado, cacao, concentrado de café, rosas, aceite de palma, palmito, jugo de maracuyá, etc; 
también han tenido un crecimiento significativo en los últimos años, como se puede ver en el 
siguiente cuadro: 
 
 
 
                                                          
 
52  Observatorio de Comercio Exterior, “Ecuador Negocia con la Unión Europea cuando sus vecinos ya tiene Acuerdos”. 
Revista Gestión No152, 2010, Julio 2010,  pag. 30. Ecuador  
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Cuadro No 18 
Ecuador, principales exportaciones a la Unión Europea 
DESCRIPCION  2004 2005 2006 2007 2008 2009 
Banano 423.037 426.974 466.628 499.542 647.562 788.023 
Atún 89.471 141.336 137.388 219.688 314.567 158.528 
Los demás camarones - - - 79.135 308.037 250.275 
Demás prep. Y cons. Pescado excepto entero o 
en trozos 
57.955 105.771 154.422 159.969 181.848 148.513 
Los demás cacaos crudos - 6.161 83.396 119.236 73.942 129.114 
Demás crustáceos - - - 12.276 66.959 77.056 
Extractos, esencias y concentrados de café 31.863 40.703 45.031 62.601 64.349 56.398 
Rosas 36.232 50.517 53.831 47.729 57.037 116.462 
Aceite de palma en bruto  2 5.304 0 18.317 36.917 12.631 
Palmitos 17.018 21.380 26.211 31.399 35.964 24.390 
Jugos de maracuyá 25.119 27.914 44.714 42.758 31.887 55.150 
Maderas tropicales - - - 5.956 26.857 14.694 
Brócoli 12.779 20.226 21.007 22.953 25.929 24.361 
Purés y pasta de frutas u otros frutos 3.199 4.482 5.256 6.112 19.025 19.294 
Piñas tropicales 12.922 15.051 13.783 18.087 18.062 21.121 
Manteca de cacao - - - 5.531 15.378 12.672 
Plátano para cocción 6.474 9.433 9.161 9.255 11.464 13.488 
Pastas de cacao, sin desgrasar 2.787 748 1.119 818 7.858 6.875 
Fibras de abacá en bruto - - - 1.387 6.890 5.887 
Patudos o atunes ojo grande (Thunnus obesus) - 1.200 - 1.985 6.318 183 
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A la Unión Europea le interesa como se menciona  anteriormente los productos agrícolas y 
pesqueros más no los petroleros. Es así que en el año 2010 el Ecuador  exporto a este bloque 
económico comercial: banano, plátano, por un monto de 824 millones de dolares, camarones y 
crustáceos por un monto de 440 millones de dolares; atunes y pescado equivalente a 322 millones 
de dolares; cacao 97 millones de dolares, rosas y flores por 132 millones de dolares y otros 
productos como se puede observar en el grafico No 9, aunque en su mayoría no se trata de 
productos con valor agregado sino productos primarios es decir materia prima, la que exporta 
Ecuador a este mercado. 
Grafico No 9 
Composición de las Exportaciones a la Unión Europea. Año 2010 
banano y platanos 36,5 %
camarones y demas crustaceos 19,5%
pescado (incluye atunes) 14,3%
cacao 8,7%
rosas y otras flores 5,9%
vegetales, hortalizas y tuberculos frescos y elaborados 5,7%
frutas frescas y elaboradas 5,4%
los demas 2,10%
madera y elaborados 1,2%
manufacturas textiles 0,7%
 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaboración: Juan Sebastián Salcedo 
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Por lo tanto la Unión Europea es considerada un importante cliente para las ventas ecuatorianas 
porque aquí existen nichos de mercado para productos generadores de mano de obra es decir 
fuentes de trabajo que provienen de grandes pero también pequeños productores entre los cuales 
están  los de hierbas medicinales, frutas no tradicionales, entre otros, como es el caso de este 
proyecto. 
 
Demanda de preparados de frutas en la Unión Europea 
 
Respecto al consumo de preparaciones de frutas en la unión europea, en el año 2005 se tuvo un 
consumo de 29 millones de toneladas
53
, lo que representó un valor de casi 29 millones de Euros. 
Desde el año 2001 hasta el año 2005, el consumo ha crecido a un promedio del 5% en valor y 34% 
en volumen. 
 
En el 2005, el consumo total en la UE de jaleas, mermeladas y purés fue de 2,578 Millones, lo que 
equivale a 1,5 millones de toneladas. Ese consumo de jaleas, mermeladas y purés representó el 
8,9% del valor total del consumo para ese año. 
 
Los países europeos importaron en el 2008 un total de 26.215.465 TM de los diferentes jugos o 
pulpas de frutas tropicales no tradicionales las cuales representaron un valor de 109.765.213.659 
euros un 8.5% más que el año 2007 (Comisión Europea 2010).  
 
Los principales países importadores según el valor de las importaciones de productos fueron: 
Holanda 24.1%, Alemania 22%, Reino Unido 10%, Italia 6.2%, España 6,1% y Francia 5.6%. En 
todos los casos el valor de las importaciones aumentó con respecto al año anterior lo que refleja el 
aumento de la demanda de este tipo de productos (Comisión Europea 2010). Además los jugos y 
concentrados de frutas que son naturales (sin altos contenidos de persevantes), también han tenido 
un rápido crecimiento, se estima en 9% anual
54
 porque tienen un alto valor nutritivo es decir 
grandes beneficios para la salud como es el caso de la fruta exótica del arazá   
  
 
                                                          
 
53 Heydi Linares. Apoyo a PYMES. Promoción de Inversiones e intercambios comerciales. Mineco- UE. Guatemala 2005 
54  Sondeo Rápido de Mercado Internacional y Nacional de pulpa de frutas, M.Sc. Adriana Escobedo, Costa Rica 2010 
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El SGP y el SGP plus 
 
La Unión Europea es un mercado muy importante para el Ecuador, es así que desde el año 1990 las 
exportaciones del país se han visto beneficiadas con el Sistema General de Preferencias (SGP) 
tratamiento que la Unión Europea otorgo a los países del área andina, para que se beneficien del 
acceso preferencial de sus productos a este mercado, por los esfuerzos en su lucha antidroga, el 
promover el desarrollo y el comercio. 
El SGP entro en vigencia en el año 1990 y fue revisado y modificado sucesivamente en 1994, 1998 
y el 2001; y su vigencia se extendió hasta el 31 de Diciembre del 2004. 
Con el SGP hay una rebaja del 100% del gravamen aduanero a 90% del universo arancelario de la 
CAN (arancel 0). Alrededor del 20% de 700 productos agropecuarios, también disfrutan de 
franquicia arancelaria. Los  demás productos tienen reducciones de 20 a 50% por el derecho de la 
Clausula de Nación más favorecida (NMF), sin limitaciones cuantitativas; son 42 países menos 
desarrollados, entre los cuales se incluye el Ecuador, que se benefician de un trato preferencial para 
algunos productos… y todos los productos industriales y semifacturados, con excepción de 
productos básicos gozan de franquicia aduanera
55
. 
 
También todos los países del área andina están beneficiados de las preferencias otorgadas mediante 
el Régimen Especial de Estimulo del Desarrollo Sostenible y la Gobernabilidad (SGP plus) en el 
que se incorpora la ratificación e implementación de instrumentos internacionales en materia de 
derechos humanos, laborales, medio ambiente, drogas, corrupción y también la calificación como 
economía vulnerable a través de indicadores definidos. 
 
En el año 2007 se estableció un dialogo entre la CAN (Colombia, Perú, Bolivia y Ecuador) para 
firmar un acuerdo de asociación para el desarrollo. Al inicio se trato de una negociación entre la 
CAN y la UE para una integración de los bloque bajo 3 premisas: dialogo político, cooperación y 
comercio, pero este proyecto no se concreto porque cada miembro de la CAN tenia objetivos 
diferentes dentro de sus concepciones macroeconómicas, lo que dio lugar a una negociación 
bilateral que se concentraba en lo comercial. 
 
Colombia y Perú concretaron el acuerdo comercial; mientras que Bolivia y Ecuador decidieron 
suspender las negociaciones, este último en Julio del 2009. 
                                                          
 
55  De la Paz María, “Política Comercial más vale tarde que nunca”, Revista Gestión, Marzo 2011, No 201,Quito-
Ecuador, pag 16 
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Posteriormente en Febrero del 2011 el gobierno ecuatoriano ha señalado la intención de volver a la 
mesa de negociación para continuar con la negociación del Acuerdo Comercial Multipartes (ACM)  
pero hasta el momento no se ha concretado debido a que existen temas sensibles en propiedad 
intelectual, servicios y compras públicas. 
 
Actualmente es urgente que se efectivice un Acuerdo Comercial con la Unión Europea ahora que 
está por terminarse el SGP plus (Diciembre 2014) y también por el hecho de que nuestros vecinos 
Colombia y Perú ya tienen un Acuerdo Comercial con la UE que les otorga una ventaja para  sus 
productos a este mercado. 
 
 
4.5  ESTRATEGIAS DE VENTA 
 
Para penetrar al mercado meta de manera eficaz y resaltar las características del producto, se va a 
utilizar la mezcla de marketing o marketing Mix, que comprende  la combinación de las cuatro Ps, 
que hacen referencia al producto, precio, promoción y plaza; que son variables o herramientas 
controlables de mercadotecnia, que la empresa utiliza para satisfacer plenamente las necesidades y 
deseos del mercado meta,  es decir influenciar positivamente en la demanda de sus productos 
generando ventas para la empresa. 
Además,  la mezcla de marketing va a permitir cumplir con las siguientes políticas:  
 Ingresar al mercado de la Unión Europea para dar a conocer el producto, posicionarlo y 
venderlo. 
 Detallar el  producto identificando las características y ventajas del mismo para que ayuden 
a diferenciarlo de los demás. 
 Tener precios competitivos que permitan incrementar las ventas y tener mayor 
participación  en el mercado exterior. 
 Establecer el precio de la pulpa de arazá para venderla en el mercado europeo.  
 Diseñar la identidad  corporativa para la empresa manteniendo un perfil distintivo. 
 Promover de manera más efectiva los beneficios del producto a los clientes potenciales. 
 Determinar el plan de medios para penetrar en el mercado objetivo y también  en  la mente 
del consumidor con el producto. 
 Llegar con el producto en óptimas condiciones al mercado meta. 
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 Mejorar las relaciones con el cliente potencial. 
 
4.5.1 PRODUCTO 
 
ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO 
 
El producto se refiere a la combinación de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado 
meta por ello es importante definir las características  físicas y técnicas  del producto
56
, con la 
finalidad de que su introducción al mercado, sea consistente con los requerimientos, no solo del 
cliente final, sino de los intereses de los  distribuidores mayoristas, que conocen con mayor 
amplitud el mercado. Esto contribuirá a posicionar el producto con menor dificultad en el mercado 
objetivo
57
. 
 
El proyecto pretende inicialmente demostrar la viabilidad de  comercializar pulpa de arazá al 
mercado europeo. La fruta arazá en fresco, no se va exportar porque tiene alta perecibilidad, es 
delicada y es de rápida maduración; es por esta razón que la estrategia planteada es darle valor 
agregado exportándola en   pulpa, ya que al ser procesada su durabilidad es mayor, por lo tanto, 
tiene muchas posibilidades competitivas. 
Otra estrategia es la diferenciación ya que se trata de un nuevo producto, con excelentes 
características nutritivas y novedosas para la salud, como un alto contenido de vitaminas, 
especialmente la C. Por consiguiente se logrará un rápido posicionamiento en el mercado de la 
Unión Europea, como un producto de calidad, ya que va a satisfacer las necesidades del 
consumidor. 
Composición química y valor nutricional: 
Existe bastante variación en la composición química de la pulpa del Arazá, dependiendo de la 
variabilidad en ecotipos y en sub especies cultivadas. La composición promedio por cada 100 g de 
pulpa se puede observar en el cuadro siguiente:                                      
                                                          
 
56  Philip Kotler y Amstrong Gary , “Fundamentos de Marketing” , 6ta ed, México 2003, pag 63 
57 Escuela Politécnica Nacional. EPCAE. Módulo Gerencia de Marketing. Quito. 2004 
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Cuadro No. 19 
Valor nutricional de 100g  
de pulpa de arazá 
 
Componente 
Contenido  
(%peso seco) 
Proteina 60 A 10,9 
Carbohidrato 70 A 80,6 
Grasas 0,5 A 3,8 
Ceniza 0,5    
Fibra 5,5 A 6,5 
Pectina 3,4    
Nitrógeno 1,31 A 1,75 
Fósforo 0,09    
Potasio  1,83 A 2,47 
Calcio 0,16 A 0,22 
Magnesio 0,08 A 0,12 
Vitamina A 7,75    
Vitamina B 9,84   
Vitamina C 7,7 A 74 
Fuente: www.una.ac.cr 
Elaboración: Las autoras 
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Entre las formas de utilización no hay restricciones para el consumo del producto, por ser de fácil 
manejo y porque tiene una conservación de dos  meses en un lugar refrigerado. Por su alto nivel 
nutricional y concentración de vitaminas lo puede consumir cualquier persona y de toda edad. 
 
La pulpa de arazá se la puede utilizar en la preparación de jugos, néctar, helados, mermeladas, 
jaleas, tortas, cocteles y vinos. Y además tiene una muy buena combinación con leche de vaca y de 
soya. 
 
También la fruta  tiene potencial para la extracción de los principios aromáticos por su olor muy 
agradable y exótico, que puede ser utilizada en la industria de perfumes. 
 
Empaque del producto 
El empaque consiste en fundas del polipropileno para contenido de 250gr, 500gr y 1000gr de 
pulpa, que están empacadas al vacio, muy resistentes para que el consumidor tenga la seguridad de 
que no se puede romper ni derramar el producto en caso de que se llegue a caer. Esta 
herméticamente sellado lo que permite que el producto se conserve en excelentes condiciones para 
el consumo. 
Por consiguiente con la finalidad de cumplir con los requerimientos de calidad e inocuidad del 
alimento, el empaque responde a las aplicaciones de BMP
58
 (Buenas Prácticas de Manufactura). 
Para penetrar en el mercado y en la mente del consumidor el producto constara de: 
La marca 
La marca constituye uno de los aspectos más relevantes del producto, su éxito depende de la 
capacidad de los consumidores para distinguirlo frente a otros. Se estableció una marca de nombre 
corto, de fácil identificación y sencillo de recordar, “Arazá Pulp” que en español significa Pulpa de 
Arazá, que a su vez es el nombre del producto. 
El logotipo 
 Mediante el logotipo se busca posicionar gráficamente una idea del producto en la  mente de los 
consumidores potenciales, de tal manera que sea rápidamente identificable. En este caso, se ha 
                                                          
 
58 Centro Integral de Desarrollo, Programa de Mejoramiento continuo de la Calidad, Quito 2007. 
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elegido una fruta de arazá adornada con las palabras Arazá Pulp, para que el cliente grabe la marca 
mediante el logotipo mencionado, y que se puede apreciar a continuación: 
 
 
  El Slogan  
Se manejara el siguiente mensaje: “fruta fresca es salud”. Este mensaje comunica con claridad y de 
manera corta la idea principal de los beneficios del producto, en primer lugar,  que la fruta es 
fresca, que no es embodegada por semanas, sino que viene del productor directamente al 
consumidor final. 
En segundo lugar, que la fruta por ser fresca representa un beneficio para la salud de la familia que 
consume estos productos. 
Etiqueta  
La etiqueta del producto Pulpa de Arazá esta diseñada en gama de colores amarillo, anaranjado y 
verde, creando un hermoso contraste; que permite a la vez resaltar a la fruta exótica del Arazá, 
dándole una connotación tropical pero al mismo tiempo de frescura; también se ha utilizado para el 
nombre del producto Arazá Pulp una tipografía que corresponde al tipo de letra wizzard, que es 
gruesa, tiene fuerza y a la vez es delicada; componentes todos que se han creado con la finalidad de 
atraer el interés del consumidor final. 
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Además cabe indicar que  la etiqueta
59
 para exportación responde a normas emitidas por las normas 
europeas y presentará las siguientes especificaciones: 
En el panel principal nombre o identificación del producto, marca, logo, contenido neto, grado de 
concentración de la pulpa; también irán nombre y dirección del productor, empacador o 
distribuidor, la fecha de fabricación y caducidad, registro sanitario, el código de barras, el título de 
la frase “Nutrition Facts” es decir el contenido nutricional del producto, con la lista de los 
ingredientes que la componen. Cuando un preservante químico aprobado es adicionado al alimento, 
se debe incluir en la lista de ingrediente con el nombre completo, incluyendo la función. La letra 
debe ser legible, de contraste con el material impreso.  
 
Cabe señalar que no se utilizara etiquetas adhesivas, sino que la funda tendrá la impresión directa, 
ya que así se tendrá una mejor presentación para el producto que se va a exportar. 
 
Todas estas características las podemos apreciar en la etiqueta que se presenta a continuación: 
 
 
                                                          
 
59 Facultad de Química Farmacéutica. Pulpas de Frutas Tropicales. Universidad de Antioquia. Colombia. 2007 
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Ciclo de vida del producto
60
 
La vida útil del producto presenta 4 etapas bien definidas, introducción, crecimiento, madurez y 
decadencia, estas se explican a continuación: 
 INTRODUCCIÓN 
Es un período de iniciación de las ventas y para que el producto se introduzca en el mercado, es 
necesario que la empresa invierta significativas sumas de dinero y esfuerzos publicitarios, para 
alcanzar un nivel aceptable de posicionamiento en la mente del consumidor. En esta etapa las 
utilidades son bajas y la empresa debe realizar continuas pruebas y diferenciar el producto con 
respecto a otros bienes sustitutos y competidores directos. Por lo tanto de acuerdo a estas 
características el producto pulpa de arazá se encuentra en la etapa de introducción. 
Además cabe destacar que la empresa como tal, también  se localiza en una etapa de introducción, 
aunque se puede afirmar que la industria de fruta procesada para exportación (pulpa de frutas), se 
ubica en la etapa de crecimiento, por lo que se ha decidido aprovechar tal oportunidad para 
comercializar este producto al mercado internacional.  
Además toda empresa necesita conocer el ciclo de vida de la industria en la que pretende realizar 
sus actividades ya que esto determina si el proyecto tendrá duración en el mercado, y por 
consiguiente, si es atractivo para ingresar. Por la tanto si el sector se encuentra en su etapa inicial o 
de crecimiento, la empresa entrante tendrá mayores posibilidades de éxito, pero si se encuentra en 
la etapa de decadencia, no existirá mayor incentivo para entrar a competir.   
 CRECIMIENTO 
Es un período de aceptación rápida en el mercado, donde se incrementa las ventas  y aumentan las 
utilidades. Nuevos competidores ingresan en el mercado por las oportunidades que se presentan en 
esta fase, los precios se mantienen en su nivel actual o bajan un poco dependiendo del incremento 
de la demanda y la empresa mantiene sus gastos de promoción en el mismo nivel o un poco más 
alto para enfrentar la competencia. 
 MADUREZ 
Crecimiento de las ventas porque el producto ha logrado la aceptación de la mayoría de los 
compradores potenciales. En esta etapa, los productos ya son conocidos y las empresas no tienen 
                                                          
 
60 Philip Kotler. Dirección de marketing. Edición del milenio. Pearson Education. México. 2001 
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que hacer mayores esfuerzos publicitarios, el cliente tiene las marcas en la mente y las sabe 
diferenciar con facilidad, además, las ventas son estables y también las utilidades. 
 DECADENCIA 
Cuando el producto se encuentra con poca o casi ninguna aceptación en el mercado y se requiere 
recurrir en costos para reposicionarlo, mediante un plan de diferenciación, lo mejor será retirarlo 
para que la empresa no continúe manteniendo costos improductivos. 
 
4.5.2 PRECIO  
 
ESTRATEGIAS DE PRECIO 
Establecer correctamente los precios
61
 es un factor de suma importancia para las empresas, 
especialmente porque su fijación depende  tanto de elementos internos como externos al control de 
la misma. Los precios deben ser minuciosamente analizados, para que los inversionistas puedan 
recuperar tanto sus costos variables como sus costos fijos, y además, si el mercado lo permite, se 
obtenga un nivel de utilidad. 
 
Por lo tanto la estrategia de precios bajos estará en  función de los costos del producto (ver anexo 
No 4), costos de exportación, añadiéndose los márgenes planificados,   la calidad del producto 
ofertado, además de que se tomará en cuenta los precios de la competencia a la que se pretende 
entrar, como punto de referencia para establecer los propios precios. 
 
Los precios de venta se establecerán utilizando la siguiente fórmula de cálculo:      
 
PV = CVU + U 
U = % CVU  
PV = CVU+ % CVU 
Donde:   PV   =     Precio de Venta 
              CVU =     Costo Variable Unitario 
               %    =     Margen de Contribución 
 
                                                          
 
61 J. Perkins. Microeconomía. Mc Graw Hill. México. 2001  
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El precio está en función del costo variable unitario por lo que para conocerlo se ha realizado un 
desglose de los costos variables totales de producción que tiene la empresa, estos suman $ 
66.581,73  y a la vez, salen de la sumatoria de los costos variables absorbidos por cada cantidad 
producida,  tanto de los empaques de 250 gramos, como de los de 500  y 1000 gr, según se puede 
apreciar en el cuadro siguiente: 
 
Peso en 
gramos por 
producto 
Porcentaje de 
producción 
por producto 
Capacidad 
utilizada 
instalada-
numero de 
empaques 
por producto 
Costo de 
materia 
prima 
Costo 
materiales 
directos 
Costo mano 
de obra 
directo 
Costos 
variables de 
producción 
totales 
250 50% 205.285,50 15.103,15 5.550,41 12.637,31 33.290,86 
500 25% 51.321,38 7.551,57 2.775,20 6.318,65 16.645,43 
1000 25% 25.660,69 7.551,57 2.775,20 6.318,65 16.645,43 
   30.206,30 11.100,81 25.274,.62 66.581,73 
Capacidad Anual de producción de pulpa en gramos  102.642.750,00 
Costo Variable Unitario  0,00065 
 
Fuente: Estudio de mercado 
Elaboración: Las autoras 
 
Se ha tomado al gramo como unidad mínima de medida, por lo que se ha dividido los costos 
variables de producción para la capacidad de producción de la empresa en gramos, con esto, se 
logra conocer el valor del costo variable unitario por cada gramo de pulpa de arazá. 
 
Al continuar aplicando la formula, una vez conocido el costo variable unitario CVU, se procede a 
reemplazar, y se obtiene el precio de venta por cada gramo vendido, de la siguiente manera: 
 
PV   =     CVU+ % CVU 
              CVU =     $ 0,00065 
               %    =     300 
PV   =    0,00065 +  3(0,00065) 
PV    =     0,00259    por Gramo de pulpa de arazá  
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Una vez que se conoce el precio de venta por cada gramo del producto, se multiplica por 1000 
gramos que contiene el kilo, y se obtiene el precio (FOB)  por kilo de pulpa de fruta que el 
importador mayorista está dispuesto a pagar. 
PV= 0,00259 (1000) 
PV= 2,59 por kilo de pulpa de arazá  
Los precios de venta de Brasil y de dos empresas colombianas también se tomaron como punto de 
referencia a través de los cuales se estableció el precio para el producto ecuatoriano.  
 
Cuadro No 20 
PRECIOS DE LA COMPETENCIA DE LA PULPA DE ARAZA (DOLARES) 
PAIS PRECIO POR KILO 
Brasil 2,70 
Colombia precio 1 3,50 
Colombia precio 2 3,25 
 
Fuente: www.fundagro.com 
Elaboración: Las autoras 
 
Es decir los precios de venta se establecieron aplicando un margen de contribución alto en el 
mercado internacional del 300% sobre el costo variable unitario de cada kilo de pulpa, 
precisamente porque el mercado de este producto así lo permite, ya que tenemos un precio bajo en 
relación con la competencia. 
Por lo tanto los costos de producción para un kilo de pulpa de arazá depende de los siguientes 
factores: 
DESCRIPCION VALOR 
Mano de obra directa 
Materia Prima 
Materiales directos 
Gasto de ventas 
Costo variable unitario 
Costo fijo 
Utilidad bruta 
0,25 
0,29 
0,11 
0,15 
0,80 
1,45 
0,34 
Precio de venta 2,59 
 
Fuente: las autoras 
Elaboración: las autoras 
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Donde la utilidad bruta se refleja en el cuadro anterior. Y  la utilidad neta de cada unidad vendida 
que va a permitir el mercado es del 15% porque tenemos precios relativamente más bajos que la 
competencia. 
 
 
Precio de venta – costo total unitario  =             utilidad neta 
         2,59           -          2,25               =    0,34 / 2,25 = 0,15 = 15% 
 
4.5.3 PROMOCIÓN 
 
La promoción es una herramienta que permite empujar el producto al acceso del consumidor 
final
62
, su utilización depende de las condiciones del mercado y del ciclo de vida del producto en el 
mercado. 
 
Estrategia promocional 
Siendo  que el producto está dirigido al mercado extranjero, se utilizará una estrategia de 
promoción que involucre al producto con la necesidad del cliente por consumir un producto natural 
de fácil utilización. 
 
Publicidad 
Para llevar a cabo la estrategia promocional es muy importante utilizar la publicidad: 
 El primer objetivo de la publicidad es informar, persuadir y recordar. Se hace llamando la atención 
del cliente para despertar el interés y deseo, para finalmente llegar a la acción, que es la compra del 
producto. 
 
La publicidad es indispensable para que la empresa pueda, no sólo sobrevivir, sino posicionarse en 
un lugar destacado en el futuro. El mensaje que se quiere transmitir al mercado será convincente 
con el fin de lograr un alto posicionamiento en la mente del consumidor y diferenciación de la 
competencia. El mensaje que tiene que llegar al consumidor no tiene que desvirtuar la realidad del 
producto ni de la empresa. La imagen que se quiere trasmitir al mercado es que los productos son 
de alta calidad y necesarios para la salud, con un  precio competitivo, frutas exóticas diferentes a 
las que ya existen en el mercado y que se conozca, que es un producto ecuatoriano. 
                                                          
 
62 Dirección de Marketing y ventas. Cultural de Ediciones, S.A. Madrid. España. 1999 
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Que  incentive a la población en consumir el producto, sobre todo por el gran valor nutricional y 
dietético que contiene, además de que es fácil de transportar y consumir. 
 
La comunicación también es muy importante especialmente cuando se trata de un producto con 
marca de introducción, cuyo mensaje verbal y/o visual en medios de comunicación ya sea 
personalizada (a través de  entrevistas con ejecutivos de empresas involucradas en este tipo de 
negocios) y también con medios de comunicación masivo como periódicos, revistas, informativos, 
internet, comunican el mensaje claro y de forma objetiva al mercado que se quiere llegar. 
 
Las estrategias que la empresa PROEFUEX S.A. realizara estarán dirigidas a clientes corporativos 
que compren al por mayor, y serán de alcance internacional ya que el producto pulpa de arazá se va 
a exportar y entregar al distribuidor extranjero y son las siguientes: 
 
ESTRATEGIA DE REALIZACIÓN DE FERIAS INTERNACIONALES 
 
La realización de ferias internacionales corresponde a una estrategia de comunicación y 
posicionamiento dirigido a clientes corporativos.  
En el Ecuador los organismos dedicados a este tipo de eventos es decir ferias a nivel internacional 
son CORPEI y FEDEXPOR. 
 
Se  pretende que la empresa PROEFUEX S.A. participe una vez al año en una feria de alimentos en 
Europa. 
 
El personal que represente a la empresa estará compuesto de un jefe comercial, dos expositores y 
dos impulsadoras las cuales serán  contratadas en el país donde se realice la feria. Por lo que los 
viáticos serán calculados para tres personas durante el tiempo que dure la feria. 
 
Se utilizará para estos eventos los siguientes instrumentos: 
 
 Pancartas y gigantografías 
Para  participar en las ferias internacionales se diseñaran para colocar en el stand 2 llamativas 
pancartas para presentar e informar a nuestros potenciales clientes de nuestra fruta exótica 
ecuatoriana el arazá y el producto pulpa de arazá. 
La gigantografía que se encuentra en el camión servirá para publicitar la marca y su fotografía 
servirá para enviarse a las ferias en el exterior con el objeto de comunicar la imagen de la empresa 
en ese mercado. (Ver anexo No 5) 
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 Uniformes  
Cada empleado que represente a la empresa en las ferias, estará debidamente uniformado.  
La vestimenta que utilizaran las impulsadoras será con el logotipo del producto ARAZA PULP. La 
vestimenta de las impulsadoras será elaborada de lycra de color negro, con la finalidad de resaltar 
el logotipo del producto. (Ver anexo No 6) 
Parte de la imagen corporativa de la empresa es también la presentación del personal que labora en 
la planta procesadora por lo que es muy importante que tengan la vestimenta adecuada y que 
cumplan con las normas de seguridad exigidas para procesos de industrialización. 
En este caso el personal de la planta utilizara un overol en tela jean industrial en el que se resalta en 
el lado superior izquierdo el logotipo del producto a elaborar. 
También utilizarán  un casco de protección y el calzado adecuado. (Ver anexo No 7) 
 
 Gafetes  
Cada expositor tendrá su identificativo en los stands dentro de cualquier evento. (Ver anexo No 8) 
 
 Degustación 
Para la degustación la estrategia va consistir en prepara en los stand de las ferias, batidos con pulpa 
de arazá para obsequiar al cliente potencial, para que lo pruebe, deguste y pueda apreciar el sabor y 
aroma delicioso de esta fruta exótica, donde las impulsadoras mantendrán una posición de respeto y 
limpieza impecable frente al potencial cliente, a la vez que se expondrá los beneficios que tiene 
este producto y posteriormente se dará un tratamiento rápido a las inquietudes que pueda tener el 
cliente potencial, para hacerle sentir que el producto está enfocado a su satisfacción máxima. 
 
 Tarjetas de presentación 
Las tarjetas de presentación son necesarias para mostrar al entorno la existencia  de la empresa y 
mantener nuevos contactos de negocios que pueden ser nacionales e internacionales. (Ver anexo 
No 9)       
 
 Hojas volantes  
Son medios de información general de la empresa y sus productos. Tiene la ventaja de informar al 
cliente final y a las empresas intermediarias acerca de los beneficios del producto. 
 
Las hojas volantes serán entregadas en las ferias internacionales o conjuntamente, con el envió de 
las muestras,  que lo realizan las misiones comerciales de vendedores. (Ver anexo No 10) 
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 Obsequios 
Elaboración de  bolígrafos y carpetas, papelería para obsequiar a los clientes. (Ver anexo No 11) 
Por consiguiente los representantes de ventas de la empresa PROEFUEX S.A. asistirán a una feria 
donde exhibirán sus productos en el pabellón correspondiente. 
ESTARA DIRIGIDO A:  
 Empresarios internacionales.  
 Cámaras, asociaciones, y otras entidades vinculadas a la promoción del comercio a 
nivel internacional 
Para la feria viajarán tres personas de la empresa, que llegaran con dos días de anticipación. Ya en 
la feria se buscara impactar a través de  las relaciones públicas con todas las personas que visiten el 
Stand para lo que se utilizara como material de exposición: proyector electrónico, punteros y  
pantalla; a la vez que se promocionaran los productos en sus tres presentaciones con el objetivo de 
cerrar ventas corporativas para asegurar el éxito de la estrategia. Las cien unidades de 250, 500 y 
1000 gramos respectivamente tendrán un costo por transporte por vía aérea de 700 dólares. 
Luego de la Feria se hará una evaluación del  desempeño de la exposición, y posteriormente se 
realizara un seguimiento de los contactos obtenidos. 
 
Como se menciono anteriormente el personal que representa a la empresa estará integrada por tres 
ecuatorianos que viajan al país donde se realiza la feria (en este caso España):  
 
Cuadro No 21 
Pasajes vía aérea a España 
AGENCIA UBICACIÓN LINEA VALOR VALOR 
TOTAL 
HORA 
Agencia de 
viajes y turismo 
CENESTOUR 
QUITO AIRCOMMER $ 800,00 
ida y 
vuelta 
$2.400,00 Salida:18:40  
Llegada:1:40 
Hora de Ecuador 
 
Elaborado por: Las autoras 
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Cuadro No 22 
Viáticos 
(4 noches y 3 días) 
PERSONAS DESCRIPCIÓN valor unitario valor total 
3 Desayunos 3 días 5,00 45,00 
3 almuerzos  5,00 45,00 
3 meriendas 4 noches 5,00 60,00 
3 hospedaje 1 habitación, 3 camas 37,50 450,00 
3 otros gastos 200,00 600,00 
Total 1.200,00 
 
Elaboración: Las autoras 
 
 CALENDARIO  DE LAS FERIAS 
Tiempo que dura la feria: 3 días 
Hora:   9 H00 a 18 h00. Hora de España 
Frecuencia: Todos los años de operaciones  
Mes:   Diciembre 
Número de ferias: una por año 
Feria a realizarse: INTERGIFT Parque ferial Juan Carlos - MADRID 
Nombre de la feria: Feria internacional de alimentos MADRID 2012 
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Cuadro No 23 
Costo de Participación en cada feria 
 
Tamaño Empresa Ventas Totales Anuales Valor Participación 
Pequeña Menor a US$ 2,5 mill. US$ 1.800 
 
Elaboración: Las autoras 
 
El costo de participación para las ferias que se realizan en España depende del tamaño de la 
empresa, por lo que para este tipo de compañía considerada pequeña, se tendrá que pagar $ 1.800. 
La experiencia determina que en ferias anteriores se han alcanzado ventas de dos millones y medio 
de dólares
63
, como se puede ver en el cuadro anterior.  
 
ESTRATEGIA DE REALIZACIÓN DE MISIONES COMERCIALES  
 
Las ventas en el mercado internacional se deben realizar a través de representantes, 
comercializadores  y alianzas estratégicas con empresas que ya tienen trayectoria en el mercado. 
Para ello la empresa enviará vendedores para entrevistarse con los clientes potenciales en este tipo 
de misiones de negocios en la Unión Europa. 
 
Para ello se debe realizar: 
 El envío de muestras a los clientes, en sus tres presentaciones, ya que  será importante para 
establecer un contacto más cercano. 
 Por motivos de costos, las misiones se realizarán al mismo tiempo que se realicen las ferias 
y con las mismas personas que representen  a la empresa en estos eventos. 
 
 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD EN INTERNET 
Diseño de la página web 
Será un importante instrumento para mantener la imagen de la empresa y presentar los productos a 
los distribuidores y consumidores finales. 
                                                          
 
63 www.proexport.com.co/proexportim/Aplicacion 
 
133 
 
 
El Internet ha supuesto una revolución sin precedentes en el mundo de la información  y de las 
comunicaciones. Existen varias ventajas en realizar publicidad mediante esta vía, entre otras, se 
citan las siguientes:  
 Gran cantidad de  usuarios invierten entre 10 y 20 horas por semana en internet. 
 Costos sumamente bajos.  
 Ataca un mercado con altos poderes adquisitivos.  
 Capacidad de consumo.  
 Publicidad de 24 horas.  
 No hay costos extra. Fácil acceso.  
La página web tendrá  en su portada principal una presentación de la empresa, juntamente con la 
misión y visión y una explicación llamativa de la fruta de arazá acerca de su valor nutritivo y 
formas de consumo  para que el visitante identifique sus cualidades y beneficios para la salud 
 
 
 Dominios:  
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 Dominios: 
La comunicación electrónica constará del nombre de la empresa para que los interesados puedan 
entrar en contacto por medio de la página Web, y mediante la dirección de correo, estos dominios 
se muestran en el siguiente cuadro: 
 
 
 
 
ESTRATEGIA DE ANUNCIOS EN REVISTAS 
Este medio es muy conveniente porque llega a grupos con intereses particulares ya que cada revista 
atrae a su propio tipo de lector 
64
. 
Se planea publicar anuncios del tamaño 1/4 de hoja en la   revista PC-WORLD  que circula cada 
mes en España y también a nivel mundial anunciando oportunidades empresariales, nuevos 
productos y nuevos mercados.  Este anuncio ha sido diseñado para captar la atención de los lectores 
de la revista y para que puedan localizar la página web de la empresa. Ya que el objetivo principal 
de la publicación es el de promocionar, informar y vender. (Ver anexo No 12) 
 
PRESUPUESTO Y CONTRIBUCIÓN DE MERCADEO 
Presupuesto de ingresos por ventas 
      a) Número de unidades a vender en el año y Precio de venta promedio en el año.  
Peso en Gramos 
por producto 
Porcentaje de 
producción por 
producto 
Capacidad instalada 
- Número de 
Empaques por 
producto 
Capacidad  instalada 
utilizada- numero de 
empaques por 
producto 
Precio de 
venta por 
gramo 
Precio de 
venta cada 
empaque 
250 50% 
                               
488.775,00             205.285,50    $ 0,00259 0,64867442 
500 25% 
                               
122.193,75               51.321,38    $ 0,00259 1,29734884 
1000 25% 
                                 
61.096,88               25.660,69    $ 0,00259 2,59469768 
                                                          
 
64Serrano Marjorie, “Propuesta de comercialización para Baby Shampoo Natural”, datachips@cantv.net, pag 7 
 
www.arazápulp.ec  
proefuexsa@uio.satnet.net  
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b) Presupuesto de ventas  
Proyección de Ingresos anuales por producto 
Peso en Gramos por producto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
250 133.163,45    139.821,63   146.812,71   154.153,34     161.861,01    169.954,06   178.451,76      187.374,35  196.743,07   206.580,22   
500 66.581,73      69.910,81     73.406,35     77.076,67      80.930,50     84.977,03     89.225,88       93.687,18    98.371,53     103.290,11   
1000 66.581,73      69.910,81     73.406,35     77.076,67      80.930,50     84.977,03     89.225,88       93.687,18    98.371,53     103.290,11   
266.326,91     279.643,25   293.625,41    308.306,68     323.722,02    339.908,12   356.903,52       374.748,70  393.486,14   413.160,44   
 
2. COSTO DE VENTAS 
El costo total de ventas será: 
 
Peso en 
Gramos 
por 
producto 
Porcentaje 
de 
producción 
por 
producto 
Capacidad 
Utilizada 
instalada - 
Número de 
Empaques por 
producto 
Costo 
materia 
prima 
Costo 
Materiales 
directos 
Costo 
Mano de 
obra 
directa 
COSTOS 
VARIABLES 
DE 
PRODUCCIÓN 
TOTALES 
Costo de 
venta por 
producto 
250 50% 
                               
205.285,50    
    
15.103,15    
                         
5.550,41    
                             
12.637,31    
                           
33.290,86    0,1622 
500 25% 
                                 
51.321,38    
    
7.551,57    
                         
2.775,20    
                               
6.318,65    
                           
16.645,43    0,3243 
1000 25% 
                                 
25.660,69    
    
7.551,57    
                         
2.775,20    
                               
6.318,65    
                           
16.645,43    0,6487 
      
               
30.206,30    
                       
11.100,81    
                             
25.274,62    
                           
66.581,73      
 
 
3. MARGEN BRUTO 
INGRESOS POR VENTAS PRIMER AÑO 266.326,91 
(-) COSTOS DE VENTA PRIMER AÑO 66.581,73 
MARGEN BRUTO 199.745,18 
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4. PRESUPUESTO DE GASTOS DE MERCADEO. 
a. Comisiones a vendedores:  
Concepto Porcentaje sobre ventas 
brutas 
Valor mensual Valor 
semestral 
Valor anual 
          
Comisiones por 
ventas 
0,01 221,94 1331,63 2663,27 
Estas ventas se harán durante el primer año de operaciones. 
b. Inversión en publicidad 
Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Roll up de lona 2 90 180
Rótulo Luminoso 1 180 180
Anuncio revista 1 2100 2100
Anuncio en camión 1 600 600
Página Web 1 600 600
3660TOTAL  
 
        c. Inversión en promoción  
Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Tarjetas de presentación 1000 0,035 35
Hojas membretadas 1000 0,09 90
Sobres troquelados 1000 0,13 130
Carpetas diseñadas 1000 0,19 190
Hojas volantes 1000 0,12 120
Bolígrafos 100 0,6 60
identificaciones 10 2,5 25
Uniformes para impulsadoras 4 36 144
Uniformes personal de planta 10 35 350
1144TOTAL  
 
d. Descuentos y Rebajas 
La empresa no considera la realización de descuentos ni da rebajas en ningún volumen de 
ventas, por considerarlos precios al por mayor bajo economía de escala, convenientes para los 
clientes. 
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e. Comisiones por venta 
La empresa no tiene ninguna política de pagar comisiones a los distribuidores, sino que cada 
miembro de la cadena de distribución cobrará el margen de utilidad que el mercado le 
permita. 
f. Otros gastos de mercadeo 
Representación  
Concepto Cantidad Valor unitario Valor total 
Pasajes a ferias internacionales 3 800,00 2400 
Hospedaje por noche 12 37,50 450 
Alimentación (comidas) 30 5,00 150 
Degustación productos 250 grs. 100 0,57 57 
Degustación productos 500 grs. 100 1,14 114 
Degustación productos 1000grs. 100 2,28 228 
Transporte productos            175 400,00 700 
Gastos varios por persona 3 200,00 600 
Inscripción feria 1 1800,00 1800 
TOTAL     6499 
 
Misiones comerciales 
Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Gastos por persona 3 300 900
900TOTAL  
g. Presupuesto de gastos de mercadeo 
El resumen del presupuesto es el siguiente: 
Comisiones por ventas 2663,27 
Gastos de promoción 1144,00 
Gastos de Publicidad 3660,00 
Otros gastos (Representación, Misiones comerciales) 7399,00 
TOTAL 14866,27 
 
5. Contribución de mercadeo    
Margen Bruto 199.745,18 
Presupuesto de mercadeo 14.866,27 
TOTAL 184.878,91 
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PRESUPUESTO ANUAL DE MERCADEO 
De acuerdo a los cálculos presentados, el presupuesto de mercadeo anual de la empresa exportadora de 
pulpa de arazá, se resume en el cuadro siguiente:  
 
 
 
 
4.5.4 PLAZA 
ESTRATEGIA DE PLAZA 
La plaza hace referencia a los canales de distribución, que es el vinculo por el cual el producto sale 
al mercado y entra al contacto con sus clientes. Un canal de distribución está formado por 
individuos y empresas que intervienen  en la transferencia de la propiedad del producto “desde el 
fabricante hasta el consumidor final”. 
Para vender al exterior se va a exportar en forma directa porque, aunque la inversión y riesgos son 
mayores también lo es el rendimiento potencial. 
PROEFUEX  S.A la empresa procesadora de la pulpa  de arazá va también a exportar (Precio FOB) 
llegando con el producto solo hasta el importador europeo (Distribuidor) el cual posteriormente, 
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entregara el producto al detallista bajo la forma de supermercados, hipermercados y tiendas 
especializadas hasta que llegue al consumidor final. Para lo cual en primer lugar los miembros de la 
FIOPIEP se encargaran de proveer de la materia prima a la empresa PROEFUEX  S.A, ubicada en 
Puerto Quito donde se encontrará   la planta de procesamiento para obtener la pulpa de arazá. Una 
vez obtenido el producto final, la empresa contratará un agente de aduana quien se contactará con 
el distribuidor mayorista europeo y realizara todos los trámites pertinentes, es decir certificará el 
contrato de compra y venta internacional verificando los pagos  en los bancos relacionados 
mediante carta de crédito, posteriormente solicita a la Agencia de Carga el Visto Bueno de la 
Orden de carga  y la numeración del Bill of Lading o Airway Bill. 
Luego se procederá a realizar el transporte por vía aérea es decir a cargar el producto en el 
aeropuerto de Quito para que el mismo llegue pronto y en buenas condiciones a su lugar de destino,  
para que  el distribuidor europeo lo descargue o desembarque  ya en su país. Y el  banco del 
exportador  envía los documentos al banco emisor, si éste los encuentra conforme, procede al 
desembolso a la cuenta del exportador. Este proceso se puede apreciar en el flujograma siguiente:  
 
Gráfico No 10 
Flujo de exportaciones 
 
Fuente: investigación del proyecto 
Elaboración: las autoras 
 
Además para que llegue el producto al distribuidor mayorista europeo es decir otras funciones de 
PROEFUEX S.A  como canal de distribución también será: 
Un trámite rápido de las ordenes de pedido, que el producto responda a las características de lo 
solicitado por el importador, manejo apropiado del producto, entrega a tiempo, disponibilidad y 
continuidad en el suministro del producto, es decir un buen servicio post-venta. 
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4.6   EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
 ANÁLISIS DE PRESUPUESTOS 
 
Para conocer la viabilidad del proyecto en términos financieros, se debe especificar los costos y 
gastos necesarios para la operación del negocio, determinando la inversión, las fuentes de 
financiamiento a emplearse, el capital de trabajo a requerir, la rentabilidad que  confirme la 
factibilidad financiera del proyecto en el largo plazo, para ello se debe evaluar  los presupuestos 
antes de empezar a funcionar la compañía, como durante el proceso de operaciones. 
 Presupuesto de Inversiones 
Al rubro de inversiones corresponden todos los costos en los cuales se incurrirá para la compra de 
maquinarias, muebles y enseres, y demás activos que son bienes tangibles y que se utilizarán en el 
proceso de producción y comercialización de Pulpa de Arazá, estos forman parte de los activos 
fijos de la empresa. 
Estos activos fijos y sus costos se han detallado en el Estudio Técnico, y se resumen en el siguiente 
cuadro: 
Cuadro No. 24 
 
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
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Se ha considerado como primera inversión a los recursos para la compra de Maquinarias y equipos, 
así como Muebles y enseres, un vehículo, es decir, las inversiones al inicio del proyecto ascienden 
al valor de $ 115.494,42 con egresos en los años 4, 6, 7 y 10 debido a que estos activos se 
deprecian hasta dichos años. Se ha considerado además, un sobrante o valor residual al final del 
décimo año por el valor de $ 3.982,27 
A continuación se hace el desglose de los requerimientos de activos antes de comenzar las 
operaciones del proyecto: 
Equipos de computación 
Cuadro No 25 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Computadora Unidad 6 700 4200
Escáner Unidad 2 200 400
Impresora color Unidad 6 200 1200
SUBTOTAL 5800
3% Imprevistos 0,03 174
TOTAL 5974
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN.
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
 
En los años cuarto, séptimo y décimo de operaciones, se planea invertir $ 5.974 para la compra de 
equipos de computación, los cuales se deprecian en los tres primeros años. 
Equipos de oficina 
Cuadro No 26 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Teléfono Unidad 4 30 120
Fax Unidad 1 100 100
Calculadora Unidad 3 15 45
Copiadora Unidad 1 860 860
SUBTOTAL 1125
3% Imprevistos 0,03 33,75
TOTAL 1158,75
EQUIPOS DE OFICINA.
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
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Los equipos de oficina que constan por un valor de $ 1.158,75 son rubros para la compra de una 
copiadora, fax, cuatro teléfonos para las oficinas, calculadoras para operaciones administrativas. 
Muebles y enseres 
Cuadro No 27 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Escritorio tipo secretaria Unidad 1 220 220
Estación de trabajo Unidad 4 255 1020
Silla giratoria Unidad 4 75 300
Sillas Unidad 15 25 375
Juego de Sillas de espera tripersonal Unidad 2 135 270
Archivador Unidad 6 150 900
SUBTOTAL 3085
3% Imprevistos 0,03 92,55
TOTAL 3177,55
 MUEBLES Y ENSERES.
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
 
Los bienes muebles que servirán para adecuar las oficinas de la empresa se han presupuestados, al 
igual que otros bienes considerando un 3% adicional por imprevistos que protejan al proyecto de 
posibles fluctuaciones de precios. 
Maquinaria y Equipos 
Cuadro No 28 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Despulpadora 2 HP, para 300 kg/h Unidad 1 11200 11200
Unidad de dosificación y sellado con tanque de 70 litros Unidad 1 3800 3800
Unidad de lavado por inmersión para 1080 lt 0 1 1200 1200
Unidad de congelamiento para 3 tns. 0 1 6500 6500
Transportador de 0,4 m de ancho y 3,0 m de largo Unidad 1 4600 4600
SUBTOTAL 0 0 27300
3% Imprevistos 0 0,03 819
TOTAL 28119
MAQUINARIA Y EQUIPO.
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaborado por: Las Autoras 
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Se ha considerado como primera inversión a los recursos para la compra de Maquinarias y equipos, 
por un valor de $ 28.119, según se hace el desglose de estos requerimientos en el cuadro anterior. 
Utensilios y accesorios 
Cuadro No 29 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Mesas de acero de  para la inspección; Unidad 3 500 1500
Balanzas para pesaje con capacidad de 500 kgUnidad 2 350 700
Cubetas de plástico 5 galones Unidad 40 5 200
Equipos de laboratorio kit 1 3800 3800
Cuchillos de acero Unidad 20 10 200
Tablas de picar Unidad 20 10 200
Marcadores de precios, fechas… Unidad 5 180 900
trapeadores Unidad 10 2 20
Basureros Grandes Unidad 5 10 50
Escobas Unidad 10 1 10
SUBTOTAL 7580
3% Imprevistos 0,03 227,4
TOTAL 7807,4
UTENSILIOS Y ACCESORIOS.
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaborado por: Las Autoras 
 
Como se ha mencionado anteriormente, para la producción de pulpa, además de maquinaria y 
equipos, se requerirá una variedad de utensilios en el proceso, tales como mesas de acero 
inoxidable, balanzas, equipos de laboratorio, entre otros elementos, que se incluyen en el cuadro 
arriba, cuyo rubro de cuenta asciende a 7807,40. 
Vehículos 
Cuadro No 30 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL
Camión de transporte con capacidad de 4 toneladas Unidad 1 29.500 29500
SUBTOTAL 29500
3% Imprevistos 0,03 885
TOTAL 30385
VEHÍCULO
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
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En las inversiones también consta un camión de transporte con capacidad para 4 toneladas de 
carga, equivalente a $ 30.385 para realizar las operaciones de transporte de la fruta.  
En el año sexto se hará una nueva inversión similar para la compra de otro vehículo de iguales 
características puesto que el anterior tiene una devaluación total en un periodo de cinco años. 
ACTIVOS DIFERIDOS 
Gastos de constitución 
Los gastos de constitución se componen de los valores desembolsados para la legalización de la 
empresa, trámites legales para la constitución, etc. Que ascienden a $ 1.715.  Este valor, junto con 
la capacitación, antes de la puesta en marcha del proyecto, los estudios técnicos y patentes 
municipales, constituyen los Activos Diferidos y se amortizarán a cinco años (ver anexo No 13).  
Estudios Técnicos 
A continuación se deducen los estudios técnicos para la elaboración del proyecto por un valor de $ 
1.620, que son realizados antes de la puesta en marcha del mismo, como son la investigación de 
mercados y  la evaluación financiera. 
OTROS ACTIVOS 
Finalmente, se incluyen otros activos, donde constan principalmente los rubros de capital de 
trabajo, o recursos para los dos primeros meses de operaciones de la empresa, cuyo rubro es de $ 
33.182,72 el mismo que se compone por los gastos necesarios en servicios básicos, sueldos del 
personal para los dos primeros meses de trabajo, así como un monto de giro para la compra de 
materia prima. El valor para la compra de materias primas se ha calculado dadas las proyecciones 
de ventas que se espera realizar conforme lo revela el estudio de mercado. 
Depreciación de activos 
Para recuperar la inversión realizada por la compra de activos fijos, se deducirá de su valor  en 
cuotas iguales durante diez años para el mobiliario, tres años para los equipos de computación y 
cinco años para los vehículos, con un total de recuperación por el desgaste de estos bienes de $ 
12.094,40 anual (ver anexo No 14). 
Porcentaje y tiempo de depreciación  
A continuación se detalla el porcentaje de depreciación de los activos que constituyen la inversión 
inicial, dicha depreciación representa el monto y el tiempo en el cual los activos se deprecian, ya 
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sea por su pérdida de valor con el transcurso del tiempo, o por el avance de la tecnología que hacen 
que un bien pierda valor al presente (ver anexo No 15). 
 
 PRESUPUESTO DE OPERACIONES 
Los egresos que tendrá el proyecto durante el tiempo de funcionamiento, serán descritos a 
continuación, estos rubros corresponden  a los gastos por servicios básicos, y materias primas, entre 
otros gastos. 
Para este proceso de producción y exportación se explican a continuación todos los costos y gastos 
anuales necesarios. 
 
 Gastos Administrativos 
Se denominan así a los egresos de dinero que la empresa tendrá de forma constante durante el 
proceso de operaciones, y son aquellos destinados a mantener activa a la empresa. 
Los gastos administrativos ascienden a $ 138.113,59 para el primer año de funcionamiento. (Ver 
anexo No. 16) 
 
 Capital de trabajo 
La inversión en el capital de trabajo se realiza mediante recursos necesarios para la operación del 
proyecto en el corto plazo y algunos de ellos forman parte de los Activos Corrientes  durante el 
ciclo de producción y comercialización, es decir, se han destinado $ 33.182,72 para la compra de 
materia prima para la producción de pulpa de arazá, tal como se explica en el desglose del cuadro 
siguiente, que especifica el nivel de gastos mensuales para poner en operación a la empresa, tanto 
para servicios básicos como sueldos y salarios, entre otros gastos, de los cuales, el mayor está 
formado por el capital de giro para compra de materia prima, como se indica en el párrafo anterior, 
cuya sumatoria se convierte en el capital de trabajo, por cada uno de los dos meses iniciales de 
puesta en marcha del proyecto. (Ver anexo No 17) 
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 Financiamiento y amortizaciones 
Financiamiento 
Del 100% de la inversión, el 48% le corresponden a la empresa que se encuentra en un proceso de 
introducción al mercado y se incurrirá en financiamiento con la Corporación Financiera Nacional 
(CFN) por el monto restante que corresponde al 52%, es decir un préstamo de $ 60.000 cuyos 
costos adicionales por el servicio de la deuda equivalen al 9,08% anual, como se observará en la 
sección de amortización del préstamo bancario. 
 
Cuadro No 31 
Financiamiento 
 
ESTRUCTURA FINANCIERA 
 
DESCRIPCION 
 
MONTO 
 
PORCENTAJE 
PRESTAMO CFN 60.000,00 52% 
APORTE DE LOS ACCIONISTAS 55.494,42 48% 
TOTAL FINANCIAMIENTO 115.494,42 100% 
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
 
 
 Amortización del préstamo bancario 
En el cuadro siguiente, el valor de cada cuota se ha redondeado por $ 954 mensuales a pagar 
durante los diez años de compromiso porque el crédito incluye el prorrateo del capital más el 
interés durante 120 meses. El financiamiento de la inversión  de $ 60.000, constituye el 52% del 
total, la diferencia será financiada con capital propio de la empresa. Así mismo se presenta el costo 
de capital que corresponde al 9,08%. 
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Cuadro No. 32 
Amortización del Préstamo 
CONCEPTO VALORES TIEMPO
Monto 60.000,00
Tasa interés 9,08%
Plazo 120 Meses
Total interés en diez años 54480,00
Pago mensual interés 454,00 Mensual
Pago anual interés 5448,00 Anual
Amortización del capital 500,00 Mensual
Amortización del capital 6000,00 Anual
Pago mensual capital mas interés 954,00 Mensual
Pago anual capital mas interés 11448,00 Anual  
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
 
 Amortización del Diferido 
Están representados por el monto y el tiempo en el cual los activos intangibles se revalorizan, 
es decir, la inversión realizada puede ser recuperada en el transcurso de los años de operación. 
La recuperación periódica de los activos diferidos será mediante cuotas prorrateadas durante 
los cinco primeros años de funcionamiento, estos son los gastos de constitución, los  estudios 
técnicos del proyecto, entre otros, los que se tendrán que devengar en cuotas de  $ 1.138 por 
año, tal como se muestra en el Anexo No 18. 
 ANÁLISIS DE RENTABILIDAD 
 Flujo de Caja 
Como se verá a continuación, el flujo de caja es el instrumento principal para la evaluación 
financiera del proyecto, allí se resumen los ingresos y egresos esperados en los diferentes 
periodos de tiempo de vida del proyecto, aquí se proyectará a diez años. Al flujo de caja se lo 
llama también flujo de efectivo consta principalmente de los diferentes flujos de inversión, 
operaciones, los valores residuales al final de la vida útil del proyecto, el capital de trabajo 
calculado en este caso a dos meses, el mismo que se ha explicado en párrafos anteriores. 
Finalmente, los resultados obtenidos entre la diferencia de ingresos y egresos serán analizados 
para saber si el proyecto es viable financieramente, a través del valor actual neto de los flujos 
adquiridos, los mismos que serán descontados a una tasa mínima aceptable de rendimiento del 
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12% (TMAR) para obtener la tasa interna de retorno (TIR) cuyos valores serán determinantes 
para alentar o desalentar al inversionista, que desea recuperar su inversión sin mayor riesgo. 
CuadroNo33
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS
Ingresos por Ventas 266.326,91 279.643,25 293.625,41 308.306,68 323.722,02 339.908,12 356.903,52 374.748,70 393.486,14 413.160,44
Costo de Ventas 66.581,73 69.910,81 73.406,35 77.076,67 80.930,50 84.977,03 89.225,88 93.687,18 98.371,53 103.290,11
UTILIDAD BRUTA 199.745,18 209.732,44 220.219,06 231.230,01 242.791,51 254.931,09 267.677,64 281.061,53 295.114,60 309.870,33
Gastos de Administración 125.433,09 131.043,12 136.933,66 143.118,72 149.613,04 155.294,07 162.454,05 169.972,03 177.865,92 186.154,49
Agua potable 604,80 635,04 666,79 700,13 735,14 771,90 810,49 851,01 893,57 938,24
Luz Eléctrica 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89 1.225,23 1.286,49 1.350,82 1.418,36 1.489,28
Internet 524,16 550,37 577,89 606,78 637,12 668,98 702,42 737,55 774,42 813,14
Teléfono 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61 1.531,54 1.608,11 1.688,52 1.772,95 1.861,59
Mantenimiento Oficinas 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 765,77 804,06 844,26 886,47 930,80
Suministros de Oficina 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30 765,77 804,06 844,26 886,47 930,80
Gastos Varios 840,00 882,00 926,10 972,41 1.021,03 1.072,08 1.125,68 1.181,96 1.241,06 1.303,12
Gastos seguros 313,84 329,53 346,00 363,30 381,47 400,54 420,57 441,60 463,68 486,86
Sueldos y Salarios 86.677,89 91.011,78 95.562,37 100.340,49 105.357,51 110.625,39 116.156,66 121.964,49 128.062,72 134.465,85
Servicio de Seguridad - (Guardianía) 7.200,00 7.560,00 7.938,00 8.334,90 8.751,65 9.189,23 9.648,69 10.131,12 10.637,68 11.169,56
Servicio de Limpieza 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61 1.531,54 1.608,11 1.688,52 1.772,95 1.861,59
Capacitación 1.880,00 1.974,00 2.072,70 2.176,34 2.285,15 2.399,41 2.519,38 2.645,35 2.777,62 2.916,50
Arriendos 9.600,00 10.080,00 10.584,00 11.113,20 11.668,86 12.252,30 12.864,92 13.508,16 14.183,57 14.892,75
Depreciación 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40
Amortizaciones 1.138,00 1.138,00 1.138,00 1.138,00 1.138,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Ventas 15.312,26 16.077,87 16.881,76 17.725,85 18.612,14 19.542,75 20.519,89 21.545,88 22.623,18 23.754,34
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS  Y VENTAS 140.745,35 147.120,99 153.815,42 160.844,57 168.225,18 174.836,82 182.973,94 191.517,92 200.489,09 209.908,83
Gastos Financieros 7.367,79 6.940,46 6.456,16 5.907,29 5.285,25 4.580,27 3.781,30 2.875,82 1.849,62 686,60
Gastos Interéses 7.367,79 6.940,46 6.456,16 5.907,29 5.285,25 4.580,27 3.781,30 2.875,82 1.849,62 686,60
TOTAL GASTOS 148.113,14 154.061,45 160.271,58 166.751,86 173.510,43 179.417,09 186.755,24 194.393,74 202.338,71 210.595,42
UTILIDAD 51.632,04 55.670,98 59.947,48 64.478,15 69.281,09 75.514,00 80.922,40 86.667,79 92.775,89 99.274,91
Depreciación 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40 12.094,40
Amortización 1.138,00 1.138,00 1.138,00 1.138,00 1.138,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 64.864,45 68.903,39 73.179,88 77.710,55 82.513,49 87.608,40 93.016,80 98.762,19 104.870,30 111.369,31
(-) 15% Participación Trabajadores 9.729,67 10.335,51 10.976,98 11.656,58 12.377,02 13.141,26 13.952,52 14.814,33 15.730,54 16.705,40
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 55.134,78 58.567,88 62.202,90 66.053,97 70.136,47 74.467,14 79.064,28 83.947,86 89.139,75 94.663,91
(-) 25% Impuesto a la renta 13.783,69 14.641,97 15.550,72 16.513,49 17.534,12 18.616,79 19.766,07 20.986,97 22.284,94 23.665,98
UTILIDAD NETA 41.351,08 43.925,91 46.652,17 49.540,48 52.602,35 55.850,36 59.298,21 62.960,90 66.854,81 70.997,94
(-) Inversión y Capital de Trabajo -115.494,42 0,00 0,00 0,00 -5.974,00 0,00 -30.385,00 -5.974,00 0,00 0,00
(-) Amortización Préstamo
(+) Valor Residual 3.982,27
EXCEDENTE OPERACIÓN 41.351,08 43.925,91 46.652,17 55.514,48 52.602,35 86.235,36 65.272,21 62.960,90 66.854,81 74.980,20
FLUJO DE OPERACIONES -115.494,42 41.351,08 43.925,91 46.652,17 49.540,48 52.602,35 55.850,36 59.298,21 62.960,90 66.854,81 78.962,47
FLUJO FINANCIERO NETO -115.494,42 -74.143,34 -30.217,43 16.434,75 65.975,22 118.577,57 174.427,93 233.726,14 296.687,04 363.541,86 442.504,33
FLUJO DE CAJA
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
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 Valor Actual Neto (VAN) 
El valor actual neto o valor presente del dinero es una herramienta fundamental para el análisis y 
evaluación de proyectos de inversión, que se la define como la diferencia entre los ingresos y 
egresos expresados en moneda actual
65
 y que según ese criterio se recomienda realizar aquellas 
inversiones cuyo VAN se positivo. 
Consiste en calcular el valor actual de los flujos de caja que se esperan en el transcurso de la 
inversión de un proyecto, descontando al momento actual(es decir actualizar a través de una tasa de 
descuento o costo de capital) todos los flujos de caja futuros del proyecto y a este valor restándole 
la inversión inicial de tal forma que el valor que se obtiene es el VAN del proyecto.  
Se lo obtiene a través de la siguiente fórmula: 
 
Donde:                                       
    I   =  inversión del proyecto, se toma negativamente, ya que  
            corresponde a un desembolso de dinero.  
    n  = es el número de períodos considerado.  
   Qn = flujos de operaciones estimados.  
           i   =  tipo de interés  
          t = Periodo de calculo 
Reemplazando para el proyecto de exportación Pulpa de Arazá tenemos:  
VAN = -115.494,42   +   41.351,08  +  43.925,91  +…. + 78.962,47 
                                     (1+0,12)
1
         (1+0,12)
2
             (1+0,12)
10 
VAN = 181.061,80  
 
                                                          
 
65 Sapag Chain, Nassir y Sapag Chain, Reinal “Preparación y Evalución de proyectos”, 4ta ed, Chile 2010, pag 301 
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Con  la finalidad de simplificar el procedimiento del cálculo también podemos realizar utilizando el 
programa EXCEL de la siguiente manera: 
En una planilla de EXCEL en la opción función se selecciona financieros y se elige el VAN en el 
nombre de la función; ya en el cuadro  VAN se escribe el interés o tasa de descuento en la casilla 
correspondiente a Tasa y se selecciona el rango completo de los valores que van actualizar y 
marcamos aceptar. Se obtiene el valor Actual del Flujo y luego para calcular el VAN se suma la 
casilla donde está registrado con signo negativo la inversión, obteniendo el mismo valor o 
resultado. 
Por consiguiente el VAN es de 181.061,80 es decir que los valores positivos que arroja el proyectos 
durante los diez años de funcionamiento (obtenidos del flujo de operaciones del cuadro anterior) y 
que son traídos a valor presente, para saber si es rentable nos demuestra que si es aceptable este 
proyecto, por que el VAN (181.061,80) es superior a cero lo que significa que a mas de recuperar 
la inversión, mas los costos de oportunidad se va a tener un excedente económico, por lo tanto el 
proyecto es rentable. 
 
 Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento (TMAR) 
La Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento
66
 de la inversión es una tasa de descuento, que debe ser 
fijada por la entidad que va realizar la inversión, que incluye el costo de Oportunidad del capital, y 
se utiliza para traer los flujos de efectivo a valor presente. Se ha considerado el 12% como valor 
razonable para cubrir los costos de oportunidad de la inversión, tomando en cuenta el 3,5% de la 
inflación promedio anual en el mercado ecuatoriano, más un 5% de costos de oportunidad por si el 
dinero invertido se hubiera utilizado para depósitos bancarios, el porcentaje restante del 3,5% se ha 
establecido como una reserva para posibles fluctuaciones en el mercado ecuatoriano, con esto, se 
ha cubierto a la empresa de posibles riesgos, garantizando un retorno suficiente de la inversión. Por 
lo tanto la TMAR si es inferior al 12% no tendrá rentabilidad la inversión. 
TMAR 12%
 
 
                                                          
 
66 Escuela Politécnica Nacional. Certificado internacional de formulación, evaluación y gestión de proyectos. Quito. 2003 
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 Tasa Interna De Retorno (TIR) 
Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto. Esta tasa de descuento iguala el valor presente de 
los flujos de entrada de  efectivo esperados de un proyecto, con el valor presente de sus costos 
esperados. Por los tanto la TIR evalúa el proyecto en función de una única tasa de rendimiento por 
período, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los 
desembolsos expresados en moneda actual
67
, haciendo que el Valor Actual Neto se igual a cero. 
Cuando la Tasa Interna de Retorno es mayor o igual a cero la tasa de descuento del proyecto de la 
empresa  debe aceptarse, si es menor debe rechazarse. 
 
Puede calcularse aplicando la siguiente ecuación: 
 
Simplificando se obtiene: 
 
Donde: 
r =     Tasa interna de retorno 
Yt  =  El flujo de ingresos del proyecto 
Et  =  Los egresos del proyecto 
Io   = La inversión inicial en el año cero. 
BNt = Beneficio del Flujo 
 
                                                          
 
67 Sapag Chain, Nassir y Sapag Chain, Reinal “Preparacion y Evalucion de proyectos”, 4ta ed, Chile 200, pag 302 
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Reemplazando la formula tenemos: 
 
0=   -115.494,42   +   41.351,08  +  43.925,91  +…. + 78.962,47 
                                   (1+0,40)
1
         (1+0,40)
2
             (1+0,40)
10 
 
0=0 
 
Por consiguiente la TIR es: 
 
TASA INTERNA DE RETORNO 40% 
 
Como se menciono anteriormente para simplificar el procedimiento del calculo hemos utilizado el 
programa EXCEL: 
En la planilla de EXCEL, en la opcion función selecciono financieros y eligo TIR en el nombre de 
la funcion, y en el cuadro TIR se selecciona el rango completo de valores del flujo incluyendo la 
inversion en el año cero, obteniendo la misma Tasa Interna de Retorno. 
Como se puede apreciar en el recuadro anterior, la Tasa Interna de Retorno o Rendimiento asciende 
al 40%, lo que significa que este proyecto de producción y exportación de araza es aceptable y 
además tiene una alta rentabilidad porque su valor es mayor a la Tasa de Descuento de la empresa 
que es del 12%. 
Además con esta Tasa de Interes maxima, los inversionistas van a recuperar su inversión y tambien 
conocer el valor del rendimiento de su dinero invertido. 
Tambien se puede interpretar que los inversionistas tienen una amplitud de pago hasta del 40% 
anual por intereses debido a los rendimientos del proyecto, en cualquier crédito contratado.   
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 ANÁLISIS BENEFICIO - COSTO 
 
La relación Beneficio/Costo representa la rentabilidad en términos de valor presente neto, que 
origina el proyecto por cada dólar invertido, lo que significa el número de unidades monetarias 
ganadas por cada unidad de dinero que se invirtió en el proyecto.  
 Razón Beneficio/Costo 
Es importante recalcar que la condición para aceptar el proyecto según este criterio es que ésta 
relación  beneficio/Costo debe ser mayor a 1, caso contrario se debe rechazar el proyecto. Como se 
presenta en el cuadro siguiente, por cada dólar invertido en el proyecto, se obtiene $ 2,57 de 
beneficio en un período de diez años, este indicador es muy atractivo para el inversionista. 
 
Cuadro No 34 
RAZON COSTO BENEFICIO 
AÑOS FLUJO NETO FLUJO NETO DE 
CAJA DESCONTADO 
0 -        115.494,42      
1             41.351,08                                 36.920,61    
2             43.925,91                                 35.017,47    
3             46.652,17                                 33.206,10    
4             49.540,48                                 31.483,87    
5             52.602,35                                 29.847,99    
6             55.850,36                                 28.295,53    
7             59.298,21                                 26.823,50    
8             62.960,90                                 25.428,85    
9             66.854,81                                 24.108,52    
10             78.962,47                                 25.423,80    
TOTAL                              296.556,23    
      
Razón B/C   2,57 
 
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
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 PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
Este análisis permite ver cuál es el punto en el cual cierto volumen de ventas de la empresa, no 
gana ni pierde
68
.  Donde se toma los Costos Fijos, los Costos Variables, y la utilidad que en este 
caso será cero. 
Para el cálculo del punto de equilibrio será necesario conocer los costos fijos, costos variables, 
costos promedio, estos se detallan en el cuadro siguiente y hacen alusión a los costos proyectados 
por cada nivel de producción durante diez años. (Ver anexo No 19) 
 
 CANTIDAD DE EQUILIBRIO 
 
Es el volumen de ventas requerido para que los ingresos totales de la empresa igualen a los costos 
totales, los mismos que son obtenidos dividiendo los Costos fijos para la diferencia entre el precio 
menos el costo variable por unidad de cada kilo de fruta vendida al mercado, tal como se detalla en 
la siguiente fórmula.  
FÓRMULA DE LA CANTIDAD DE EQUILIBRIO 
Costos fijos 
                  Q.E. = 
                   Precio unitario - Costo variable unitario 
 
Fuente: investigación personal 
Elaboración: las autoras 
 
 INGRESO DE EQUILIBRIO 
El ingreso de equilibrio es el valor que percibe el productor por la venta de la cantidad de equilibrio 
mencionada anteriormente, este es el resultado de la multiplicación del precio de venta por la 
cantidad de equilibrio, este ingreso significa que la empresa obtiene una ganancia normal, es decir, 
                                                          
 
68 Nassir Sapag Chain, Preparación y Evaluación de Proyectos, Colombia, Editorial Mc Graw Hill, 1999. 
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cubre todos sus costos de oportunidad sin llegar a obtener excedente económico. La siguiente 
fórmula puede ser utilizada para calcular el ingreso de Equilibrio: 
                                                     costo fijo produccion 
  Ingreso de equilibrio =                          
                                                    1     costo variable unitario 
                                                           Precio de venta 
 
Para tener una mejor idea del cálculo del punto de equilibrio, se debe realizar su cálculo para cada 
año, para comparar los costos fijos y costos variables anuales, tomando en cuenta que hay un 
crecimiento del mercado de un 5% cada año. 
De igual manera se produce el incremento del 5% en:  
CFP, CVP, PVU, cada año, para posteriormente a través de las formulas respectivas  obtener el 
ingreso y cantidad de equilibro. 
Los ingresos representan dinero en efectivo y las cantidades representan kilos de arazá producidos 
y vendidos para que la empresa encuentre su punto muerto. 
 
 
Cuadro No 35 
Punto de equilibrio del proyecto 
 
 
 
Es muy importante realizar el análisis del punto de equilibrio del proyecto, es decir, se ha calculado 
cada variable en base a cantidades promedio en un lapso de diez años, por lo tanto, se ha calculado  
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que el proyecto debe producir   76.276,66 kilos de pulpa de arazá a un precio promedio de $3,26 
cada kilo, y generar un ingreso de $ 250.187,44. 
 
 
Lo que se demuestra a través de las siguientes formulas de equilibrio: 
 
QE=     costo fijo total 
            Precio de Venta Unitario – Costo Variable Unitario 
QE=    CFT 
            PVU –CVU 
QE=    187.640,58 
            3,26  - 0,80 
QE =    187.640,58 
                 2,46 
QE=     76.276,66 
 
 
Ingreso de Equilibrio  =            Costo Fijo Total                       
                                           1 -  Costo Variable Unitario          
                                                  Precio de Venta Unitario 
 
Ingreso de Equilibrio  =                      CFT 
                                                                 1 -  CVU 
  PVU 
 
           Ingreso de Equilibrio  =             187.640,58 
1 -  0,80 
    3,26 
 
Ventas 
Totales 
Costos 
Fijos  
Costos 
Variables 
Totales 
Unidades 
Producidas  
Costo 
Variable  
Unitario Costo  Total  
Pto. 
Equilibrio 
USD. 
CFP/1-
(CVU/PV) 
Precio 
de vta. 
unitario 
Pto. 
Equilibrio - 
Cantidad 
Kilos 
CFP/(PV-
CVU) 
                  
                  
   
3.349.831,19    
       
187.640,58    
    
1.030.053,72    
       
1.291.029,48  
                       
0,80  
 
2.906.459,49  
      
250.187,44    3,26 
          
76.276,66    
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          Ingreso de Equilibrio  =    187.640,58 
                                                    1 –   0,25  
       
          Ingreso de Equilibrio  =      187.640,58 
                                                         0,75     
         
         Ingreso de Equilibrio  =        250.187,44 
 
Por consiguiente a partir de la producción de equilibrio, la empresa podrá alcanzar utilidades 
económicas, esto es, luego de producir y vender 76.276,66 kilos de pulpa de arazá, lo que se puede 
apreciar en el grafico siguiente: 
 
Grafico No. 11 
 
 
 
 TIEMPO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN 
 
Es muy importante para los inversionistas, conocer casi con precisión cuando se recuperará la 
totalidad de la inversión, para lo cual, los flujos de cada año deberán traerse al año cero y sumarse 
el valor negativo de la inversión inicial, arrastrando los saldos negativos hasta que se conviertan en 
positivos. El resultado se traducirá a años y meses, llegando a conocer de esta manera cuando se 
recuperará la inversión. El proyecto, según se muestra en el siguiente cuadro, tiene una 
recuperación total de la inversión en el octavo mes del tercer año. 
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Cuadro No 36 
Elaboración: Las Autoras          
Fuente: Investigación del proyecto                         
 
 
 
PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN 
AÑOS FLUJO NETO 
Valor 
Recuperado 
Valor por 
recuperar Excedente Tiempo de recuperación 
0 -    115.494,42            
1            41.351,08    
            
41.351,08    -   74.143,34        
2            43.925,91    
            
43.925,91    -     30.217,43        
3            46.652,17    
            
30.217,43      
                    
16.434,75    dos años y ocho meses 
4            49.540,48        
                    
49.540,48      
5            52.602,35        
                    
52.602,35      
6            55.850,36        
                    
55.850,36      
7            59.298,21        
                    
59.298,21      
8            62.960,90        
                    
62.960,90      
9            66.854,81        
                    
66.854,81      
10            78.962,47        
                    
78.962,47      
        
          
376.529,11      
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CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1 CONCLUSIONES 
 
 La zona de Puerto Quito, es apropiada para realizar este proyecto de procesamiento de la 
fruta de arazá porque presenta los recursos naturales, como la infraestructura necesaria para 
ponerlo en marcha 
 
 La microempresa se ha ido desarrollando y fortaleciendo con el paso de los años a lo largo 
de América Latina, lamentablemente dentro del territorio ecuatoriano su desarrollo ha sido 
irregular y lento debido, entre otras cosas, a la inestabilidad política y económica, las 
desigualdades sociales,  y la corrupción, que han imposibilitado el crecimiento.  
 
 Hay que mejorar la competitividad del país, trabajando conjuntamente estado, sector 
privado y la sociedad. 
 
 El mercado del la UE es muy importante para el Ecuador, porque es el primer destino de 
nuestras exportaciones no petroleras, ya que representa mas del 2500 millones de dolares 
de ingresos para el país.  
 
 El estudio de mercado refleja que existe consumo de frutas exóticas en el mercado de la 
Unión Europea, concluyendo que si existe demanda insatisfecha para que se implemente el 
presente proyecto con altas expectativas de obtener utilidades.   
 
 Debido a que el mercado objetivo presenta características de consumo con estándares 
exigentes en el control de las normas de calidad y de importación, y de acuerdo a las 
condiciones de producción que se pueden dar en la empresa exportadora, se concluye que 
es factible de cumplir con los requerimientos impuestos por el mercado objetivo, por lo 
que, la empresa tiene posibilidades de ser competitiva en el mercado europeo. 
 
 Una de las alternativas para desarrollar el sector agroindustrial es una mayor inversión en 
investigación y tecnología para mejorar los procesos productivos y transferirlos también a 
los pequeños productores. 
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 El arazá es una fruta de cultivo no tradicional dentro del Ecuador del cual se puede obtener 
beneficios altamente rentables en el sector agrónomo, y culinario, solamente que por falta 
de conocimiento, recursos y capacitación no han podido ser aprovechados por los 
agricultores ecuatorianos, siendo la exportación de este producto una gran alternativa para 
generar valor agregado mediante su procesamiento agroindustrial, tal como lo demuestra el 
planteamiento propuesto en el proyecto de comercialización de Pulpa.  
 
 Este proyecto con la creación de la empresa PROEFUEX S.A. (Procesadora Ecuatoriana de 
Frutos Exóticos), es factible desde el punto de vista comercial, técnico, social y económico 
al promover el desarrollo de un determinado sector de la sociedad.   
 
 El arazá es un fruta exótica que aún es poco conocida dentro del mercado ecuatoriano ya 
que se oferta en pequeña escala, pero puede presentar un alto nivel de crecimiento junto 
con otras frutas exóticas y tropicales en el segmento de consumidores de la Unión Europea 
porque presenta cualidades nutricionales y alimenticias únicas que hacen viable su 
aceptación en el mencionado segmento. 
 
 La comercialización de esta fruta tropical es incipiente en el mercado local por lo que al 
promocionar sus bondades nutricionales, exquisito sabor y aroma inigualable, habrá interés 
por incrementar la producción dando lugar al desarrollo económico en las zonas donde se 
cultiva e incluso permitirá incrementar su potencial de exportación, tomando en cuenta que 
en países como Colombia su uso es mas popular.   
 
 La Empresa propuesta ha sido planteada mediante un estudio de posibilidades 
organizacionales accesible tanto a la cultura de los miembros de la FIOPIEP como al 
mercado al que se dirige la comercialización de sus productos, siendo una empresa 
pequeña, flexible y de versátil manejo, con proyecciones de crecimiento del 5% anual y 
mas, tal como lo permite el mercado en este sector de negocios, permitiendo a los 
integrantes de la organización darle continuidad al presente proyecto. 
 
 Los niveles de inversión en los que incurriría la empresa en el año cero son bajos debido a 
que la empresa funciona con una estructura organizacional pequeña, donde el sitio de la 
planta de producción será  en arrendamiento y que tendrá una capacidad utilizada de la 
planta del 42%, lo que le garantizará emprender un proceso de expansión en caso de ser 
necesario. 
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 Los criterios de evaluación utilizados en el estudio financiero han dado como resultado que 
los inversionistas podrán recuperar sus fondos en el lapso de dos años ocho meses de 
operaciones con una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 40%,  demostrando su factibilidad 
en el largo plazo.  
 
 
5.2 RECOMENDACIONES 
 
 Es recomendable incentivar el cultivo de la fruta de arazá tanto a pequeña y mediana 
escala, mediante la ayuda de organismos estatales y privados para el mejoramiento de sus 
condiciones de calidad, y  capacidad de industrialización de la fruta, especialmente, 
aprovechando la oportunidad que tiene el sector productor agrícola por la crisis alimentaria 
que se avecina en varios países del mundo.   
 
 Se recomienda al estado ecuatoriano, incluir el arazá en el Plan Nacional de Alimentación, 
“Aliméntate Ecuador” dando a conocer a nivel nacional los beneficios y cualidades 
nutricionales de la fruta, especialmente porque es una fruta de fácil acceso al consumo, 
precios cómodos al alcance de las familias locales, lo cual además permitiría aprovechar 
las tierras de cultivo en varias provincias del país. 
 
 Una de las maneras principales de desarrollar al país es a través del incremento de las 
exportaciones, ya que de esta forma se obtendrán divisas que son necesarias en una 
economía dolarizada como la nuestra. 
 
 El Ecuador no debe seguir siendo un país netamente exportador de materias primas e 
importador de productos terminados, sino por el contrario debe exportar productos con 
valor agregado por lo que se  recomienda al estado el apoyo para la generación de 
microempresas y proyectos agroindustriales para no depender principalmente de recursos 
primarios en el PIB y  nivelar a la vez la Balanza Comercial. 
 
 En el ámbito de la política comercial sería muy importante, firmar lo antes posible un 
acuerdo comercial de largo plazo con la Unión Europea, que permita a los productores 
tener la seguridad de invertir en un mercado donde las condiciones arancelarias sean 
estables y además porque está por terminar el SGP plus y también porque Colombia y Perú 
ya tienen un acuerdo con este bloque económico comercial, lo que les permite tener mayor 
ventaja en términos de competitividad al ingresar a este mercado. 
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 Es recomendable que la FIOPIEP al formar parte activa de la empresa como socio 
accionista se limite solo a la toma consensuada de decisiones estratégicas. Y que se 
contrate personal externo para el manejo gerencial, productivo y de mercadeo del proyecto, 
con la finalidad de que su desarrollo se realice de la forma más independiente, objetiva e 
imparcial a intereses individuales, y para que la empresa crezca como unidad productiva 
del sector agroindustrial de manera saludable y técnicamente bien dirigida. 
 
 Es muy importante que los productores (proveedores) de Puerto Quito concentren sus 
esfuerzos para una producción planificada y sustentable (que guarde equilibrio con la 
naturaleza) para que tenga con anticipación la producción suficiente para abastecer el 
mercado de transformación. 
 
 La empresa debe realizar gestiones eficientes para concretar acuerdos de largo plazo con 
los productores de arazá en Puerto Quito, a fin de minimizar los costos al realizar por este 
medio la obtención de materia prima, así asegura la continuidad en la producción de pulpa 
para no depender de fluctuaciones que se podrían presentar en el sector agrícola y ahorrar 
posibles costos de intermediación  que podrían poner en riesgo la utilidad financiera de la 
empresa. 
 
 Debido a las exigencias del mercado europeo, es importante que la empresa considere la 
capacitación permanente de su personal en todo nivel, en el manejo de las normas 
sanitarias y expectativas de calidad del producto para el cumplimiento de las condiciones 
de exportación a largo plazo, especialmente, considerando la satisfacción del cliente final y 
la existencia de empresas competitivas en ese mercado.  
 
 Una vez que el producto se encuentre en el mercado, se debe tomar en cuenta los factores 
que inciden en el comportamiento del consumidor realizando investigaciones permanentes 
a través del departamento de marketing, para asegurar las innovaciones físicas, de textura, 
de imagen al producto, con la finalidad de que estas diferenciaciones aseguren su 
posicionamiento a largo plazo. 
 
 El sector financiero debe asignar créditos al sector del microempresario de manera más 
eficiente que la que se realiza en la actualidad, dejando de castigar al sector productivo con 
tasas de interés más altas que las que impone en otros tipos de crédito, y cumpliendo con el 
objetivo social de contribuir a la producción y la generación de empleo. 
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 Debido a que la proyección de la demanda ha sido calculada de manera conservadora, para 
asegurar el crecimiento financiero del proyecto se recomienda que se aplique una política 
de distribución de las utilidades de la empresa, de acuerdo con los niveles de crecimiento 
proyectados y que se destine un porcentaje adecuado, de acuerdo a los resultados logrados 
en cada periodo para reinversiones, en caso de que el crecimiento de la demanda sea mayor 
que lo proyectado. 
 
 Se recomienda a la FIOPIEP la aplicación del presente proyecto, debido a que los 
resultados en general, y del análisis financiero en particular, muestran que existe 
factibilidad para que sus miembros puedan optimizar la utilización de sus tierras al cultivar 
arazá, maximizando sus ingresos a través del procesamiento agroindustrial para la 
exportación, lo cual les permitirá obtener utilidades a partir del primer año de operaciones. 
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Anexo No 1 
Entrevista al Lcdo.  Santiago Cisneros – Director Financiero de la FIOPIEP 
1. Qué es la FIOPIEP? 
2. Con qué finalidad fue creada? 
3. En qué cantones de la provincia de Pichincha existen miembros de la FIOPIEP? 
4. Cuáles son las actividades económicas más representativas a las que se dedican los integrantes 
de esta organización en general? 
5. Cuáles son las actividades económicas mas representativas en el cantón Puerto Quito? 
6. Qué frutas se producen en Puerto Quito? 
7. Dadas las condiciones optimas para producir arazá: considera que sería una buena alternativa 
producirlo  en grandes cantidades y debido a su alta perecibilidad industrializarlo para posteriormente 
comercializarlo? 
8. Al realizar este proyecto en tierras que pertenecen a los campesinos integrantes o amigos de la 
FIOPIEP ¿considera usted que mejoría el nivel de vida de los mismos y por qué?  
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Anexo No. 2 
Encuesta socio económica de la familia agricultora 
(Registro detallado de ingresos y egresos) 
 
Fuente: Encuesta realizada por la organización FIOPIEP  - 2007 
Elaboración: Las autoras 
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Anexo No 3  
Encuesta socio económico de la familia obrera 
(Registro detallado de ingresos y egresos) 
 
Fuente: Encuesta realizada por la organización FIOPIEP en el -2007 
Elaboración: Las autoras 
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Anexo No 4 
CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN 
    
Hectáreas 150 
Plantas por hectárea 665 
Kilos por planta al año 3,5 
Kilos de fruta fresca por hectárea 2327,5 
Kilos de toda la plantación 349125 
No kilos por tonelada 900 
Cosecha de fruta fresca en Toneladas anuales de la plantación 387,92 
Cosecha de fruta fresca en Toneladas anuales por hectárea 2,586 
 Capacidad anual Toneladas Quitando el 30% de desperdicio 271,54 
Capacidad Anual en Kilos  244387,5 
Capacidad Anual en Gramos                       244.387.500,000    
Capacidad utilizada 42% 
 Capacidad Anual de producción de pulpa en Kilos                              102.642,75    
 Capacidad Anual de producción de pulpa en gramos                       102.642.750,00    
Porcentaje de desperdicio de fruta fresca 0,7 
Cantidad de fruta requerida primer año                              146.632,50    
Costo por kilo fruta fresca 0,20 
Costo  variable unitario por gramo fruta empacada $ 0,00065 
Formula Precio de Venta PV = CVU + % CVU 
PRECIO DE VENTA FINAL (FOB) POR GRAMO $ 0,00259 
PRECIO DE VENTA FINAL (FOB) POR KILO $ 2,59 
PRODUCCIÓN ANUAL   
Peso en Gramos por producto 
Porcentaje de producción por 
producto 
250 50% 
500 25% 
1000 25% 
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Anexo No.  5 
PANCARTAS  Y GIGANTOGRAFIAS 
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Anexo No.  6  
UNIFORME DE LAS IMPULSADORAS 
 
 
 
Anexo  No. 7 
UNIFORME DE LA PLANTA 
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Anexo No. 8 
GAFETES 
 
 
Anexo No. 9 
TARJETAS DE PRESENTACION 
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Anexo No.  10 
HOJAS VOLANTES 
 
 
Anexo No. 11 
CARPETAS 
 
 
 
 
 
172 
 
BOLÍGRAFOS 
 
 
Anexo No. 12 
ANUNCIO EN REVISTAS 
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Anexo No. 13 
GASTOS DE ORGANIZACIÓN Y CONSTITUCION 
 
CONCEPTO COSTO USD 
Honorarios de abogado 800 
Notario  200 
Inscripcion Resgistro Mercantil 80 
Tramites varios 600 
Permiso de Sanidad 35 
Total  1715 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GASTOS DE PATENTES 
CONCEPTO COSTO USD. 
Permiso Municipal 225 
Patente IEPI 250 
TOTAL 475 
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CAPACITACION ANTES DE LA PUESTA EN MARCHA 
DETALLES NO 
PERSONAS 
COSTO 
POR HORA 
No. De horas 
/ personas 
No. Horas 
totales 
Total 
Capacitación operararios 
antes de la puesta en marcha 
6 4 20 120 480 
Capacitacion Personal 
Administrativo antes de la 
puesta en marcha 
7 10 20 140 1400 
Total     260 1880 
 
ESTUDIO TECNICO 
DESCRIPCION VALOR TOTAL (S) 
Estudio de vialidad 1620 
Economico   
Comercial  
Organizacional  
Finaciero  
TOTAL 1620 
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ANEXO No 14 
     
DEPRECIACIÓN ACTIVOS FIJOS 
CONCEPTO VALOR % VIDA ÚTIL 
DEPRECIACIÓN 
ANUAL 
Maquinaria y Equipos 28119,00 0,1 10 
                             
2.811,90    
Utensilios y Accesorios 7807,40 0,1 10 
                                
780,74    
Equipos de Computación 5974,00 0,3333 3 
                             
1.991,13    
Equipo de Oficina 1158,75 0,1 10 
                                
115,88    
Muebles y Enseres 3177,55 0,1 10 
                                
317,76    
Vehículos 30385,00 0,2 5 
                             
6.077,00    
TOTAL 76621,70     
                           
12.094,40    
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaborado por: Las autoras 
 
Anexo No. 15 
PORCENTAJE Y TIEMPO DE DEPRECIACION 
CONCEPTO % DEPRECIACIÓN ANUAL AÑOS DE VIDA ÚTIL
Maquinaria y Equipos 0,1 10
Utensilios y Accesorios 0,1 10
Equipos de Computación 0,33 3
Equipo de Oficina 0,1 10
Muebles y Enseres 0,1 10
Vehículos 0,2 5  
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaboración: Las Autoras 
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Anexo No 16 
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaborado por Las Autoras 
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Anexo No. 17 
CAPITAL DE TRABAJO 
DESCRIPCIÓN 
UNIDAD DE 
MEDIDA 
CANTIDAD 
(MENSUAL) 
VALOR 
MENSUAL($) 
VALOR ANUAL 
($) 
SERVICIOS BÁSICOS         
Agua potable Min ------ 50,40 604,80 
Luz Eléctrica Kw 700 80,00 960,00 
Internet UNIDAD 1 43,68 524,16 
Teléfono UNIDAD ------ 100,00 1.200,00 
GASTOS GENERALES         
Mantenimiento Oficinas UNIDAD ------ 50,00 600,00 
Suministros de Oficina     50,00 600,00 
Gastos Varios     70,00 840,00 
Gastos seguros     26,15 313,84 
Sueldos y Salarios     7223,16   
Servicio de Seguridad - (Guardianía)     600,00   
Servicio de Limpieza     100,00   
OTROS GASTOS FIJOS         
Arriendos     800,00 9600 
Gastos de Ventas UNIDAD 1 1.692,83 15.312,26 
Capacitación  UNIDAD ------ 156,67 1880 
Materia prima     2517,19 30206,30 
Mano de Obra Directa     2106,22 25274,62 
Materiales Directos     925,07 11100,81 
          
CAPITAL DE TRABAJO MENSUAL 16.591,36 
CAPITAL DE TRABAJO  2 MESES 33182,72 
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaborado por: Las Autoras 
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Anexo No. 18 
AÑOS 0 1 2 3 4 5
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 1.715,00 343,00 343,00 343,00 343,00 343,00
CAPACITACIÓN ANTES DE LA PUESTA EN 
MARCHA
1.880,00 376,00 376,00 376,00 376,00 376,00
ESTUDIO TÉCNICO 1.620,00 324,00 324,00 324,00 324,00 324,00
GASTOS PATENTES 475,00 95,00 95,00 95,00 95,00 95,00
TOTAL ANUAL 1138,00 1138,00 1138,00 1138,00 1138,00
AMORTIZACIÓN ACTIVO DIFERIDO
 
Fuente: Investigación del proyecto 
Elaborado por: Las Autoras 
 
Anexo No. 19 
Costos de Producción 
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